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El presente trabajo formula la creación de una empresa que vende, instala, recarga y realiza 
mantenimiento de sistema contra incendios para personas naturales o jurídicas como, por ejemplo: 
micros y pequeñas empresas (restaurantes, bodegas, peluquerías, oficinas, stand, etc.), que deseen 
instalar los extinguidores contra incendio para salvaguardar la seguridad de sus empleados, clientes 
y bienes materiales. Asimismo, cumplir con las normativas que defensa Civil y las municipalidades 
exige para conservar la licencia de funcionamiento de los locales. 
La empresa Extinguidores Lima SAC. tiene como objetivo satisfacer las necesidades de los clientes 
en función de seguridad contra incendios a nivel industrial, comercial y residencial, y así preservar 
bienes materiales, la vida e integridad física y emocional de las personas que se encuentren en 
situación de peligro ante un incendio. 
El valor agregado a este servicio, es la rapidez de la recarga de los distintos tipos de extinguidores, 
ya que, si la competencia se demora de 1 a 2 dos días, nuestra empresa recarga de manera 
inmediata (25 a 20 minutos), ya que contaremos con movilidad que estará a condicionada para la 
recarga en el preciso instante que el cliente lo desee, en los distintos tipos de extinguidores que se 
solicite. 
Se realizó una investigación de mercado, con la técnica de recolección de datos de encuestas 
personales, con una muestra de 384 negocios. 
Los indicadores financieros a los que llegamos son: VANe 292,422 TIRe 82.52% COK 27.9% lo que 














En la actualidad el tiempo es un factor importante para los negocios y en temas de seguridad es 
vital, las empresas dentro de este rubro tienen que estar a la vanguardia y mejorando 
constantemente sus productos y servicios, para lograr satisfacer a un mercado cada vez más 
exigente, más aun en el mercado peruano, los negocios de la micro (MYPE) y pequeña empresa 
(PYME) siempre esperan el último momento o alguna observación de los entes reguladores 
responsables como lo son Instituto Nacional de Defensa Civil (INDECI) y gobiernos locales para 
priorizar la compra, mantenimiento y recarga de extinguidores, por los mismo requieren estos 
productos o servicio en el corto tiempo, esta debilidad en los clientes del  rubro de MYPE y PYME 
se convierte en una oportunidad de negocio, ya que el tiempo de respuesta es de vital importancia, 
es por eso que hemos creado Extinguidores Lima S.A.C. con el servicio de recarga móvil de 
extinguidores portátiles de tipo PQS, gas carbónico y acetato de potasio, para ello se acondicionará 
una móvil van con un pequeño taller de recarga en su interior y así poder cumplir con la exigencia 
del mercado, logrando hacer una recarga  de extinguidores en un tiempo no mayor a 20 minutos, 
todo ello dependerá también a la cantidad de extinguidores que tengas por recargar, pero lo 
importante es que el cliente lo tendrá el trabajo el mismo día que lo solicita en su propio lugar de 
operaciones sin necesidad que el equipo salga a algún taller externo o local del proveedor 
garantizando un rápido servicio y que cumple con los estándares de calidad requeridos. 
 
Por consiguiente, el siguiente plan de negocios está orientado a la implementación y creación de 
Extinguidores Lima S.A.C. con este valor agregado, y demostrar que el negocio a emprender y la 
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CAPITULO I - ANÁLISIS DE MERCADO 
 
1.1 Descripción de la Idea de Negocio 
La idea de negocio que a continuación se presenta obedece a la identificación de una 
necesidad insatisfecha presente en la MYPE y PYME de nuestra capital, relacionada 
estrictamente a la seguridad y cumplimiento de normas exigidas por los gobiernos locales, 
INDECI (Instituto Nacional de Defensa Civil). 
El factor identificado es la falta de tiempo, asesoría para la compra y mantenimiento de 
artículos de seguridad en las instalaciones de las empresas. Hoy en día las empresas 
pequeñas no tienen el hábito preventivo de control, sólo compran artículos de seguridad 
como, por ejemplo: extinguidores, señaléticas, botiquines, etc., para cumplir con las leyes 
y las normas exigidas. 
En función a ello, se ha diseñado el presente plan de negocio, que ofrece la 
comercialización de extinguidores y recarga rápida de los mismos. Todo ello acompañado 
de la asesoría personalizada que exige este rubro, quienes en su mayoría desconocen el 
uso correcto e importancia de contar con uno de estos productos. 
Asimismo, la competencia identificada en este sector tiene una gran debilidad, ya que sólo 
se dedica a vender sin asesorar y el tiempo de recarga de los extinguidores varía entre dos 
a tres días, lo que ocasiona malestar e inseguridad en los clientes porque tienen miedo de 
recibir una visita de control por parte de la municipalidad en ese periodo y no contar con 
los implementos necesarios, ocasionando así posibles multas. 
De tal manera, se contará con un vehículo acondicionado para realizar la recarga rápida a 
las afueras de las instalaciones de la empresa, con una duración de 20 a 30 minutos 
(dependiendo de la cantidad de extinguidores), se podrá atender las solicitudes con 
carácter de urgencia, ofreciendo tiempos especiales y con servicio delivery, originando así 
una gran ventaja diferencial en el servicio. 
La propuesta satisface un mercado donde la rapidez en la entrega del servicio es primordial 
para que los clientes puedan cumplir con las normas de seguridad que las autoridades 
municipales, defensa civil y otras autoridades exigen.  
Dentro del marco de la investigación de mercado, se aplicará la investigación cuantitativa, 
mediante la recolección de encuestas personales dirigidas a los dueños y/o 
administradores de las pequeñas empresas. También se ha recolectado información 




mediante fuentes secundarias de información, debidamente actualizadas y relacionadas al 
sector.  
La justificación para la elección de la zona geográfica de ataque e introducción al mercado 
se ha basado en el crecimiento de las pymes según el distrito en el que se encuentran sus 
puntos de venta, talleres y oficinas.  
 
UBICACIÓN DEL NEGOCIO 
La oficina de Extinguidores Lima SAC, se encuentra ubicado en Jr. General Orbegoso 663, 
distrito de Breña, provincia de Lima y departamento de Lima; lugar estratégico por 
encontrarse alrededor de nuestros clientes potenciales. 
 
Gráfico N° 1: Fachada del Local 
 
  




Gráfico N° 2: Ubicación del local en el mapa 
 
Según el Instituto Nacional de Estadística, en el boletín virtual sobre la demografía 
empresarial, estos son los distritos que pertenecen a Lima Centro. 
 Cercado de Lima 
 La Victoria 
 Jesús María 
 Magdalena 





 San Isidro 
 San Borja 





Quienes conforman toda la zona de Lima Centro. Coincidiendo con la presencia de los 
centros y emporios comerciales más grandes de nuestro país, como es Emporio Comercial 
Gamarra en el distrito de La Victoria, Mercado Central, Mesa Redonda, Las Malvinas y 
Polvos Azules en el Cercado de Lima, Centros Comerciales de Jesús María y Magdalena. 




Dentro del marco de la justificación de la idea de negocio, tenemos el artículo del diario 
Perú 21, de fecha 5 de mayo del 2018, donde indica lo siguiente: 
 
“La cifra de incendios en el Perú va en aumento. Según el Cuerpo General de Bomberos 
Voluntarios, en lo que va del 2018 se han registrado 4,004 a nivel nacional, lo que 
representa un aumento de 400 siniestros sobre la cifra registrada en 2017 en este 
periodo. Estas tragedias han dejado como saldo 27 muertos, de los cuales 15 han sido 
adultos y 12 niños. Las causas frecuentes son: las sobrecargas de tomas eléctricas, la 
acumulación de material inflamable y la realización de trabajos en caliente que escapan 
de control. Según Mario Casaretto, gerente de Defensa Civil de la Municipalidad de Lima, 
solo en nuestra capital se han registrado 46 incendios. El más reciente ocurrió en un taller 
de soldadura en Magdalena, en el que se registró un fallecido. El funcionario explicó 
además que se ha emitido un Decreto Supremo que limita la cantidad de inspectores 
que deben realizar las revisiones en los eventos multitudinarios y locales comerciales 
con el fin de verificar que no haya ningún tipo de peligro. Por ello, solicitó que esta orden 
sea modificada, pues incrementa la posibilidad de que ocurran este tipo de siniestros y 
precisó que desde hace casi dos meses no hay inspecciones en todo el Perú y esa es la 
razón por la cual la cifra de estas emergencias ha incrementado.” [1] 
 
Como se puede observar, la puesta en marcha de la norma y decreto supremo que minimiza 
las revisiones técnicas de supervisión a locales ha generado el aumento de siniestros en 
locales comerciales, lo que ha generado que los empresarios de la micro y pequeña 
empresa tomen más conciencia del porque deben de comprar y tener en buen estado los 







   
[1]: Redacción Perú21 (2018). Bomberos han atendido más de 4,000 incendios en lo que va del año. Perú21, pag. 5 
 
 




1.1.1 Equipo de Trabajo 
El equipo se encuentra conformado por los siguientes miembros: 
1) Torres Martínez, Luis Alberto, bachiller en Administración de empresas; con 
experiencia en el área de logística. 
2) García Casahuaman, Gladys Magali, bachiller en Administración de empresas; 
con experiencia en el área Comercial. 
Los conocimientos previos de cada uno de los integrantes del equipo se 
complementan estratégicamente para el desarrollo de las actividades 
empresariales. 
 
1.2 Objetivos del estudio de mercado 
 Medir el nivel de aceptación del nuevo servicio a ofrecer. 
 Conocer las barreras de ingreso al sector. 
 Identificar las fortalezas y debilidades de la competencia. 
 Reconocer que es lo que realmente valora el cliente de este sector. 
 
1.3 Identificación del mercado objetivo 
De acuerdo al giro en el que se encuentra la empresa en estudio y los posibles clientes del 
sector micro empresarial, se ha decidido llegar al sector pyme, ya sean personas naturales 
con negocio propio o personas jurídicas, con negocios pequeños tipo; bodegas, tiendas 
comerciales, consultorios, salones de belleza, librerías, restaurantes o establecimientos de 
comidas entre otros. 
 
1.3.1 Perfil del Consumidor 
Se ha identificado dos perfiles claramente diferenciados: 
Empresarios pymes: Realizan una compra pensada y analizada, basando su decisión 
de compra en el riesgo que correr por no tener el producto. El miedo a la multa y/o 
sanción es el principal factor de compra.  
A continuación, se detalle las descripciones y diferencias de micro (MYPE) y pequeña 
empresa (PYME): 
  




Tabla N°  1: Características entre MYPE y PYME 
 
 
1.3.2 Metodología para la segmentación de mercado 
 
Según Philip Kotler y Gary Amstrong un segmento de mercado se define como "un 
grupo de consumidores que responden de forma similar a un conjunto determinado 
de esfuerzos de marketing" [2]. 
 
Los autores Stanton, Etzel y Walker, definen un segmento de mercado como "un 
grupo de clientes con diferentes deseos, preferencias de compra o estilo de uso de 
productos" [3]. 
 
Cabe resaltar que para el caso en estudio se aplicará la estrategia de segmentación 
para el marketing industrial, basando los criterios de segmentación en: tipo de 
empresa, cantidad de trabajadores, volumen de venta anual, cantidad de locales – 
sucursales, toma de decisiones.  
 
La estrategia de segmentación junto al posicionamiento de marca, son la base de la 
estrategia comercial en el plan de marketing. Es de vital importancia identificar 
claramente a quienes les vendemos, conocer sus gustos y preferencias, siendo el caso 
en estudio empresas pequeñas donde la toma de decisiones viene directamente del 






                        [2]: Del libro: Fundamentos de Marketing, de Philip Kotler y Gary Amstrong, 6ta Edición, Pág. 61. 
                        [3]: Del libro: Fundamentos de Marketing, de Stanton, Etzel y Walker, 13va Edición, Pág. 167. 




La siguiente tabla nos muestra el número de empresas constituidas en LIMA 
CENTRO, asimismo, podemos visualizar las cantidades de empresas que tenemos 
por los distritos de Lima Centro.  
 
Tabla N° 2:  Empresas en Lima Centro 2016 (INEI) 
 
 
Elaboración: Equipo de trabajo 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática. (2017). PERÚ: Estructura Empresarial 2016. Octubre 2017, 







CERCADO DE LIMA 86298
LA VICTORIA 62646











MAGDALENA DEL MAR 10712
BARRANCO 5539
384,859
EMPRESAS EN LIMA CENTRO 2016




Gráfico N° 3: Cantidad de empresas por distrito en Lima Centro 
 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática. (2017). PERÚ: Estructura Empresarial 2016. Octubre 2017, 
de INEI Sitio web: https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1445/libro.pdf 
 
 
Criterios de segmentación: 
 
 Tipo de empresas: del sector comercial; bodegas, peluquerías, stands 
comerciales, restaurantes, puestos de mercado 
 Tamaño: micro, pequeñas y medianas 
 Cantidad de trabajadores: máximo 100 trabajadores 
 Volumen de venta anual: No mayor a 125 UIT anuales 
 Cantidad de locales – sucursales: promedio 1 a 3 locales 
 Toma de decisiones: la negociación es directa con el empresario.  
  
Elaboración: Equipo de trabajo 




1.3.3 Tamaño de la muestra y encuesta 
Para la investigación en estudio se ha utilizado: 
 Tipo de Investigación: Cuantitativa 
 Técnica de recolección de datos: encuestas personales 
 Justificación: Gracias a la cercanía y accesibilidad a los dueños se eligió esta 
técnica para tener de primera mano la información directa y real, donde 
pueden manifestar sus inquietudes, necesidades y expectativas respecto al 
servicio.  
 Fecha de aplicación: del 08 al 12 de enero 2018 
 Lugar: todos los distritos en estudio 
 Cálculo de la muestra se utilizó la fórmula para poblaciones finitas 
 La población es conocida y consta de 384,859 micro y pequeñas empresas en 
los distritos de Lima Centro, información extraída del informe anual  




















        Elaboración: Equipo de trabajo 
[3]Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática. (2017). PERÚ: Estructura Empresarial 2016. Octubre 
2017, de INEI Sitio web: 
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1445/libro.pdf 
 
FORMULA PARA POBLACION FINITA
n= ? MUESTRA PARA HALLAR
N= 384859 POBLACION
Z= 1.96 NIVEL DE CONFIANZA













JUSTIFICACIÓN DE LA ENCUESTA: 
OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 
DE MERCADO 
PREGUNTAS DE LA ENCUESTA 
1) Medir el nivel de aceptación del 
nuevo servicio a ofrecer. 
 
9.- Si le comento, que va ver un proveedor que realice la 
recarga de su extinguidor en 30 minutos en una unidad móvil, 
usted: ¿Cambiaría de proveedor? 
 
2) Conocer las barreras de ingreso 
al sector. 
2.- ¿Con cuántos extinguidores y de qué tipo cuenta en su 
negocio?     
3.- ¿Tiene todos sus extinguidores operativos y recargados? 
4.-¿En qué año fue la última vez que compro un extinguidor? 
5.- ¿Hace cuánto tiempo fue la última vez que realizó la 
recarga de su extinguidor? 
3) Identificar las fortalezas y 
debilidades de la competencia. 
6.- La última vez que realizó la recarga del extinguidor 
¿Cuánto días demoraron en regresarle su extinguidor 
recargado? 
7.- ¿Cree usted que fue mucho tiempo el que demoro el 
proveedor en devolverle su extinguidor recargado? 
8.- Respecto a su actual proveedor o empresa con quien 
realizo la compra, marca con una equis (X) como siente que 
fue su desempeño en los siguientes criterios: 
4) Reconocer que es lo que 
realmente valora el cliente de este 
sector. 
8.- Respecto a su actual proveedor o empresa con quien 
realizo la compra, marca con una equis (X) como siente que 
fue su desempeño en los siguientes criterios: 
9.- Si le comento, que va ver un proveedor que realice la 
recarga de su extinguidor en 30 minutos en una unidad móvil, 
usted: ¿Cambiaría de proveedor? 
 
  





Modelo de encuesta: 
 
  
“Universidad Tecnológica Del Perú” 
Facultad: Administración y Negocios.                                                                                          Carrera: Administración De 
Empresas  
Encuesta: Sobre la adquisición de extinguidores y la necesidad de optimizar el tiempo de respuesta en su recarga.  
Objetivo: Optimizar el tiempo de respuesta de la recarga de extinguidores. 
Lugar / Distrito: …………………………………………………………………………………   Fecha: ………./…......./……....            
Instrucciones: Este cuestionario forma parte del trabajo de investigación que están realizando los estudiantes del  
décimo ciclo de este centro de estudios, tenga la gentileza de leer cuidadosamente las preguntas y contestarlas en el 
lapso correspondiente. La información proporciona será considerada de carácter estrictamente confidencial. De la 
veracidad de los datos depende el éxito de nuestro estudio. Agradecemos su valioso tiempo y colaboración. 




1.3.4 Proceso estadístico de uso resultado e interpretación 
Una vez realizada la encuesta a la muestra se logran los siguientes resultados: 
1 DATOS GENERALES: 




Tienda Comercial    102 27% 
Tienda en Centro Comercial o galería 187 49% 
Consultorio 6 2% 
Salón de Belleza 13 3% 
Librerías 11 3% 
Restaurante o establecimiento de comida 45 12% 
Otros: 20 5% 





Del total de negocios encuestados, el 49% corresponde a tiendas en centros 
comerciales o galerías, siendo estos con mayor presencia y participación en la 
investigación por las facilidades que brindaban al encuestador. 
  









Los distritos que tienen mayor participación son Lima Cercado, La Victoria, Surco y 
Miraflores, representando la suma del 60% sólo entre ellos. Se asignó el peso 
correspondiente a cada distrito de acuerdo a la presencia y aumento de pymes en cada 
sector. 
  
DISTRITOS DE LIMA CENTRO Nro. Negocio %
LIMA 87 23%
LA VICTORIA 64 17%
SURCO 46 12%
MIRAFLORES 31 8%
SAN ISISDRO 22 6%
SAN BORJA 19 5%
SAN MIGUEL 17 4%
SURQUILLO 16 4%
RIMAC 15 4%
JESUS MARIA 15 4%
LINCE 14 4%
BREÑA 12 3%
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Se observa una notable diferencia por el tipo de componente y variedad de extinguidor. 
El más comercial y conocido es el de polvo químico seco ABC con un 87.76% y de ellos un 
















Del total de encuestados, el 95.83% de negocios cuenta extinguidores operativos y 
recargados. Lo que nos genera un clima de alta demanda, ya que saben la importancia 
de tener un producto de este tipo en su negocio. 
 
  









   
    CONCLUSIONES: 
Del total de encuestados, un 69% manifiesta haber comprado un extinguidor hace 1 o 2 
años. Este escenario también es positivo, en vista que los empresarios no dejan pasar 
mucho tiempo para volver a comprar este tipo de productos. 
  
AÑO DE COMPRA CANTIDAD %
Este año 2018. 0 0%
Hace 1 o 2 años. 265 69%
Hace 3 o 4 años. 96 25%
Hace 5 a más años 23 6%
TOTAL: 384 100%




5. ¿Hace cuánto tiempo fue la última vez que realizó la recarga de su extinguidor? 
 
ULTIMA RECARGA DEL EXTINGUIDOR CANTIDAD % 
Dentro de los últimos 6 meses.  201 52% 
Dentro de los últimos 12 meses. 144 38% 
Más de 1 año.  39 10% 




    CONCLUSIONES: 
Del total de encuestados, el 52% manifiesta haber recargado su extinguidor hace 6 
meses, y un 38% lo hizo hace un año. Este periodo de tiempo es muy positivo para la 
empresa, en vista que hay frecuencia alta en realizar recargas.  




6. La última vez que realizó la recarga del extinguidor: ¿Cuántos días demoraron en 











    
  CONCLUSIONES: 
El promedio de demora en días de recarga va de dos a tres días, lo que suma un 74% del 
total de entrevistados. Este tiempo es positivo para la empresa porque el servicio nuevo 





























  CONCLUSIONES: 
Del total de encuestados, el 79.69% considera que el tiempo de recarga de su actual 








8. Respecto a su actual proveedor o empresa con quien realizo la compra, marca con 









1. Existe un 27% que indica que el servicio-producto que recibe actualmente es muy 
bueno, y un 39% indica que es bueno. 
2. Respecto a la atención al personal, un 26% indica que es muy buena y un 38% 
indica que es buena. 
3. Un 23% de la muestra indica que la capacitación de los equipos de extinguidores 
es buena por parte de la competencia, y un 52% en cambio dice que es regular. 
4. Con respecto a los plazos de entrega del producto o servicio de la competencia, si 
bien hay un 24% que indica es bueno, se puede apreciar un pico de 37% que indica 
que es regular y hay un 20% que es malo dándonos un indicador de oportunidad 
de negocio relacionado al tiempo de respuesta que necesitan tener estos clientes 
no satisfechos. 
5. Respecto al precio de la competencia hay un 23 % que le parece muy bueno y un 
25% bueno, existe un 43% que no está del todo satisfecho en la relación de precio 








9. Si le comento, que va ver un proveedor que realice la recarga de su extinguidor en 






Esta última pregunta es clave para el desarrollo del trabajo, mas de la mitad de 
encuestados manifestó que definitivamente sí se cambiaría de proveedor. En total hay un 








CONCLUSIÓN GENERAL DE LA INVESTIGACIÓN: 
En líneas generales, los resultados de las 9 preguntas de la encuesta han sido más que positivos 
para el desarrollo del trabajo. Se ha podido evidenciar la demanda insatisfecha que hay en este 
sector, la facilidad de cambio de proveedor con la que trabajan, lo mucho que valoran el tiempo 
y la practicidad al momento de adquirir o recargar el producto. 
 
1.4 Estudio de la Demanda, análisis cuantitativo y cualitativo 
 
Análisis Cualitativo:  
a) El mercado objetivo está constituido por la micro empresa (MYPE) y pequeña 
empresa (PYME) dentro de ellas están las galerías, centros comerciales, 
restaurantes, establecimientos de comida, bodegas, salón de belleza, librerías, etc.  
b) El servicio estará enfocado a nivel de distrito de Lima Centro (Lima, La Victoria, 
Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja, San miguel, Surquillo, Rímac, Jesús María, 
Lince, Breña, P. Libre, Magdalena y Barranco). 
 
Análisis cuantitativo: 
Comportamiento de la Demanda Histórica: 
La demanda histórica en donde nos enfocamos de acuerdo al mercado al que deseamos 
llegar considera a las micro y pequeñas empresas realmente constituidas, en los distritos 
de Lima Centro (Lima, La Victoria, Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja, San miguel, 
Surquillo, Rímac, Jesús María, Lince, Breña, P. Libre, Magdalena y Barranco).  
  




Tabla N° 3: Número licencias por apertura- Zonas Lima Centro 2014-2017 
 
  
NÚMERO  LICENCIAS POR APERTURA- ZONAS 






A fin de disponer de la demanda de la recarga y venta de extinguidores, se incluye una 
nueva variable que es el porcentaje de la población total que está considerada como 
activa, este dato lo obtuvimos de la encuesta realizada, donde 85 % indico que utiliza 
los productos y servicios de recarga al año. 
Para desarrollar el análisis cuantitativo del comportamiento de la demanda histórica, 
estableceremos mediante el siguiente cuadro las cantidades de licencias por apertura 
de centros comerciales en LIMA CENTRO correspondiente a los últimos 3 años a partir 
2014. 
 
Gráfico N° 4: Apertura de nuevas empresas en Lima Centro 
 
 
Elaboración: Equipo de trabajo 
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En esta información recopilada por fuente de INEI, podemos observar que las 
evaluaciones históricas de los locales comerciales están incrementando desde el año 
2014 al 2017, hay un alza importante de nuevas empresas. Estos datos son importantes 
para nosotros ya muestran un certero crecimiento por año en nuestro mercado 
objetivo. 
 
1.4.1 Información Histórica 
Hoy en día las empresas se han vuelto más competitivas, y los clientes más 
exigentes. 
En el pasado las autoridades municipales no eran tan exigentes con seguridad ante 
los desastres naturales o provocado por el hombre, hoy en día las normativas que 
exigen las autoridades tienen que ser cumplidas a carta cabal ya que si no se 
cumplen no podrán obtener licencia de funcionamiento o en otros casos no 
mantener los permisos de funcionamiento a las empresas. Para las entidades de 
regularización indica que es importante preservar la seguridad e integridad de los 
empleados y clientes ante cualquier tipo de desastres. 
Gracias a las exigencias en el cumplimiento de las normativas para la prevención y 
seguridad de los espacios públicos urbanos se visto mejora (ver gráfico N°5 y N°6) 
ya que podemos ver en los índices de siniestros ocasionados debidos a los incendios 
que desde el año 2003 al 2016 los desastres por incendio van descendiendo de 
manera notable, esto quiere decir que las empresas están acatando las normativas 
exigidas por las autoridades competentes. 
  








En la actualidad los micros y pequeños empresarios, no toman con verdadera 
importancia el tener un equipo contra incendio en óptimas condiciones de uso y su 
respectiva recarga al día. Por ello pensando en nuestro mercado objetivo y con el fin de 
mejorar el sistema de seguridad e integridad de las personas, decidimos elaborar un 
negocio de venta y recarga de extinguidores móvil el cual garantiza la entrega rápida del 
producto y servicio. Esta idea surge a partir de la necesidad del cliente que en muchos 
casos no toman en cuenta la importancia de las medidas de seguridad de su local.  
En muchos casos estos tipos de clientes no verifican la fecha de vencimiento de sus 
extinguidores; hasta cuando las entidades regulatorias se apersonan a sus locales para 
fiscalizar, observar y exigir que se cumpla las normas de seguridad. 
No tener implementos de seguridad adecuados puede ser sancionado con multa e 
incluso cierre del local de no levantar esta observación y en el peor caso casos pérdidas 
















Gráfico N° 6: Empresas- Cierre o permisos Denegados, Lima Centro 
 
                  Elaboración: Equipo de trabajo 
                 Fuente   : INDEC -Instituto Nacional de Defensa Civil (2017) Compendio Estadístico, Lima, Perú. 
 
En este grafico podemos observar como desde el año 2014 al 2017 se ha ido cerrando o 
negando permisos a los locales comerciales por no cumplir con las normativas 
regulatorias exige INDECI. Cabe precisar que en el 2017 los cierres o negaciones de 
permisos ha sido menos considerados comparados con años pasados, según el indicador 
obtenido por INDECI en el distrito de Lima Centro. 
 
1.4.2 Proyección de la demanda con información primaria 
Para la proyección de la demanda, aplicamos los modelos causales, que nos permite 
proyectar la frecuencia y la importancia de la utilidad de nuestros productos y 
servicios que tiene la MYPE Y PYME (restaurantes, bodegas, salones de belleza, 
galerías comerciales entre otras.). 
Al investigar nuestro mercado, usaremos la proyección de la demanda para nuestro 
plan de negocio con los datos de los 15 distritos pertenecientes a Lima centro 
proporcionada por el INEI dentro de su informa anual de la densidad interdistrital 
según área interdistrital de Lima Metropolitana. 
Nuestro mercado potencial son todas las MYPE Y PYME ubicadas en los distritos 
Lima, La Victoria, Surco, Miraflores, San Isidro, San Borja, San miguel, Surquillo, 
Rímac, Jesús María, Lince, Breña, P. Libre, Magdalena y Barranco, las cuales 










2014 2015 2016 2017
EMPRESAS: Cierre o Permisos Denegados - Lima Centro   
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Tabla N° 4: Lima Metropolitana; densidad interdistrital según área interdistrital 2016 
 
Fuente: Instituto Nacional de Estadística e Informática. (2017). PERÚ: Estructura Empresarial 2016. Octubre 




1.4.3 Factores estacionales 
En el sector comercial en los meses de enero, febrero y marzo las ventas y recarga 
de extinguidores presenta menor demanda de equipos contra incendio, ya que 
muchos de nuestros clientes prefieren invertir en cosas más relevantes y no en 
equipo de mantenimiento y seguridad. 
Los meses de mayor demanda son los julio, noviembre y diciembre, esas fechas los 
clientes se preocupan en comprar equipos de seguridad, ya que en dichos meses 
hay mayor afluencia comercial y las autoridades encargadas de inspeccionar están 
visitando constantemente los locales para así; hacer cumplir las normas de 
seguridad. 
  




1.5 Estudio de la oferta 
El estudio de la oferta constituye la venta y recarga inmediata de extinguidores, ya que 
contaremos con un vehículo acondicionado, con las herramientas necesarias para la 
recarga inmediata de los extinguidores. A diferencia de la competencia nuestro servicio 
demorará de 20 a 30 minutos. 
 
 Análisis cualitativo 
Los factores que influyen a la oferta son: 
 
a) Servicio 
El Servicio que brindaremos es de recarga de extinguidores de distintos tipos y tamaños, 
haremos un seguimiento exhaustivo a nuestros clientes y posibles clientes, visitándolos 
de forma presencial, donde haremos recordar a nuestros clientes las fechas de 
vencimiento de su extinguidor. 
 
b) Productos 
Los productos e insumos que utilizamos para brindar nuestro producto y nuestro 
servicio son los siguientes: 
 Polvo químico seco ABC 
 Gas carbónico 
 Acetato de potasio  
 Balones de extinguidores 
 Válvulas, manómetros y correas.  
 
c). Tecnología  
Es muy importante en nuestro negocio del venta y recarga de extinguidores contar con 
herramientas necesarias para poder procesar nuestro servicio, por ello se requiere 
maquinaria adecuadas para brindar un buen servicio de calidad, que nos permita 
realizar el proceso de manera adecuado un en corto tiempo. En nuestro negocio 
utilizaremos los teléfonos, computadoras y maquinaria adecuada para una rápida 
respuesta a nuestros clientes.  




d). Expectativas Empresariales: 
Las expectativas que tengan nuestros clientes nos dará a conocer nuestra oportunidad 
de negocio en el mercado, de esta manera también se podrá lograr a futuro contar con 
un nuevo local. 
 
 Análisis cuantitativo: 
Factores que afectan la oferta son el siguiente: 
 
a. Precio:  
La variación de los precios del servicio de venta y recarga de extinguidores y los factores 
utilizados influyen de manera directa en los costos de producción. El precio de los 
factores productivos sube a través de los factores que antevienen en la producción, la 
materia prima o mano de obra.  
 
b. Los costos de producción: 
El beneficio empresarial se calcula como la diferencia entre los ingresos totales y los 
costos totales. Si aumentas los costos totales, disminuye el beneficio empresarial, por 
lo que la empresa podría optar por reducir su oferta y reducir sus gastos.  
 
c. Ofertas de Precio:  
Los precios que ofrecerá nuestro negocio estarán fijados en función a   al servicio y 
calidad de nuestros productos, las cuales emplean la venta y recarga de extinguidores 
contra incendio. Nos enfocaremos en ofrecer el precio de nuestros productos y 
servicios al mercado objetivo determinar el grupo al que corresponde y un precio 
promedio por tipo de extinguidor y tamaño (el precio varía por tamaño y tipo). 
 
D. Promociones:  
Tener contacto en forma personal con los clientes, con el objetivo de tener una 
comunicación clara sobre la venta y servicio de la empresa, para sí lograr una respuesta 
sólida y rápida de nuestros consumidores y además integrar el esfuerzo publicitario con 
la acción concreta de la oferta que brinda nuestro negocio. 
  




1.5.1 Identificación y análisis de la competencia 
Nuestro negocio instalación de venta, y recarga de extinguidores contra incendios 
se diferencia con la competencia, por la recarga inmediata de los extinguidores, esto 
consiste en que el cliente nos entregara su balón y si está apto para ser recargado 
se le hará de manera inmediata, ya que contaremos con un vehículo acondicionado 
que llevara los implementos necesarios para dicha recarga. 
Nuestro personal está capacitado para brindar información y rapidez respecto a 
nuestros productos y servicios. 
Otra diferencia a nuestra competencia, es que nuestro negocio hará seguimiento 
constante de la fecha de vencimiento de los extinguidores de nuestros clientes y 
posibles clientes de Lima Centro. 
 
1.5.2 Productos sustitutos y complementarios 
Actualmente no contamos con productos sustitutos en el mercado. 
 
1.5.3 Análisis de precios 
El precio en el mercado está determinando por el promedio de la competencia, el 
mismo que nos sirve como una referencia para nuestros productos, también nos 
basamos en los gastos fijos y variables. Asimismo, está asociado a la calidad del 
servicio que se brinda por nuestro servicio y producto. 
Nuestros precios que ofrecemos al mercado, se determinaran en función al tipo 
servicio, tipo de producto, cantidad de medida, cantidad de producto. 
 
1.5.3.1 Factores que influencian en los precios del negocio 
Los factores que influyen en el precio de venta y recarga de extinguidores, 
es realizando una mezcla entre precio psicológico y precios 
promocionales. 
En los precios psicológicos, el cliente no conoce de la calidad del servicio 
de recarga inmediata de los extinguidores, por tanto, no cuenta con 
fuentes para su comparación. 
En los precios promocionales, les enviaremos mediante páginas de 
Facebook, volantes etc.  




1.5.3.2 Fijación de precio de mercado 
Los precios que ofreceremos estarán fijados en función a la capacidad del 
extinguidor y servicio, considerando además la competencia y el precio 
promedio del mercado cuidando ir en contra de los costos y del margen 
de ganancia establecido. 
Estos son los precios de cada producto y servicio ofrecido: 
 
 
PRECIOS DE NUESTROS PRODUCTOS Y SERVICIOS: 
 
 
Fuente : Investigación propia  
Elaboración: Presupuesto de la competencia. 
NUESTROS PRECIOS:  EXTINTORES LIMA SAC PRECIOS DE LA COMPETENCIA: MG SEGURIDAD INTEGRAL SAC
PRECIOS DE VENTA: PRECIOS DE VENTA (COMPETENCIA): 
DESCRIPCIÓN 6 KILOS 9 KILOS 25 KILOS DESCRIPCIÓN 6 KILOS 9 KILOS 25 KILOS
Polvo Químico Seco ABC S/66.00 S/90.00 S/550.00 Polvo Químico Seco ABC S/77.00 S/110.00 S/605.00
DESCRIPCIÓN 5 LIBRAS 10 LIBRAS DESCRIPCIÓN 5 LIBRAS 10 LIBRAS
Gas Carbónico S/135.00 S/260.00 Gas Carbónico S/154.00 S/297.00
DESCRIPCIÓN 1 GALON DESCRIPCIÓN 1 GALON
Acetato de Potasio S/355.00 Acetato de Potasio S/420.00
PRECIOS DE RECARGA: PRECIOS DE RECARGA (COMPETENCIA):
DESCRIPCIÓN 6 KILOS 9 KILOS 25 KILOS DESCRIPCIÓN 6 KILOS 9 KILOS 25 KILOS
Polvo Químico Seco ABC S/35.00 S/50.00 S/195.00 Polvo Químico Seco ABC S/42.48 S/59.00 S/250.00
DESCRIPCIÓN 5 LIBRAS 10 LIBRAS DESCRIPCIÓN 5 LIBRAS 10 LIBRAS
Gas Carbónico S/85.00 S/180.00 Gas Carbónico S/100.00 S/200.00
DESCRIPCIÓN 2.5 GAL. DESCRIPCIÓN 1 GAL.
Acetato de Potasio S/180.00 Acetato de Potasio S/200.00
 
Capítulo I-ANÁLISIS DE MERCADO 
45 
1.6 Balance Demanda – Oferta 
Al buscar información histórica sobre la demanda de sector empresarial e industrial respecto a la compra y recarga de extinguidores vimos por 
conveniente revisar algunos indicadores sobre el creciente de los negocios tanto de Lima Metropolitana como de Perú y gracias a la plataforma 
empresarial Eikon pudimos ver que existe un crecimiento sustancial y en el sector industrial. 
 
Gráfico N° 7: Grafico de la evolución del sector indutrial en 10 años 
 
Elaboración: Equipo de trabajo 
Fuente: Plataforma EIKON de la UTP; RATIO: INDICE DE LA PRODUCTIVIDAD INDUSTRIAL DEL 2007 AL 2017 
 
En los últimos 10 años hemos visto un crecimiento en el sector industrial favorable y que nos da un indicador que con nuestro negocio podemos atacar 
esta oportunidad que se abre en estos negocios y que de ayuda a dinamizar el mercado empresarial llegan incluso en 10 años superar en más del 100% 
de crecimiento. 
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Una vez revisado estos indicadores se pudo trabajar con datos históricos sobre la apertura de 
empresas en LIMA CENTRO, se extrajo del INEI la información de empresas o negocios existente 
en los 15 distritos de Lima Centro entre los años 2012 al 2016 del cual se usó para proyectar la 
demanda. 
 
Tabla N° 5: Calculo de la proyección de la demanda 
 
Fuentes: Instituto Nacional de Estadística e Informática. INEI.  
PERÚ: Estructura Empresarial 2012. Octubre 2013, de INEI Sitio web: 
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1445/libro.pdf 
PERÚ: Estructura Empresarial 2013. Octubre 2014, de INEI Sitio web: 
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1445/libro.pdf 
PERÚ: Estructura Empresarial 2014. Octubre 2015, de INEI Sitio web: 
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1445/libro.pdf 
PERÚ: Estructura Empresarial 2015. Octubre 2016, de INEI Sitio web: 
https://www.inei.gob.pe/media/MenuRecursivo/publicaciones_digitales/Est/Lib1445/libro.pdf 







                                             Tabla N° 6: Mercado Potencial 
 
Elaboración propia 
De la ecuación Y= mX + b











MERCADO  POTENCIAL 2018 2019 2020 2021 2022
Negocios de Lima Centro 444,746 469,441 494,136 518,831 543,526
X Y X.Y
1 277,933 1 277933 77246752489
2 340,572 4 681144 115989287184
3 352,796 9 1058388 124465017616
4 373,670 16 1494680 139629268900
5 384,859 25 1924295 148116449881
Sumatorias 15 1,729,830 55 5436440 605446776070
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1.6.1. Calculo de la demanda potencial insatisfecha 
La demanda insatisfecha o disponible, lo obtendremos gracias a 2 preguntas de la 
encuesta: 
 
Tabla N° 7: Mercado insatisfecho 
 
        Elaboración propia 
 
 La pregunta N° 7 donde se ve 79.69% de insatisfacción en el tiempo de 
respuesta en el servicio de recarga. 
 La pregunta N° 9 refleja que el cliente está considerando definitivamente que 
si va cambiar de proveedor en un 51.04%, que probablemente si 25% y está 
pensando cambiar de proveedor en un 9.90%, la sumas de esto hace un 
85.94%. 
Con el cual la multiplicación de los porcentajes totales contra el total del 
mercado potencial, obtendremos el Cálculo de mercado insatisfecho para los 
próximos 5 años. 
 
1.6.2. Proyección de ventas y participación de Mercado 
Primero calculamos nuestro mercado efectivo, la misma cantidad obtenida en el 
mercado insatisfecho versus la pregunta 9 opción 1 de la encuesta donde el cliente 
potencial indico que definitivamente compraran nuestros productos y servicio en un 
51.04%. 
 







MERCADO  INSATISFECHO 2018 2019 2020 2021 2022
Total Mercado Potencial 444,746 469,441 494,136 518,831 543,526
Pegunta - Encuesta N°7 (Opcion: "SI") 79.69% 79.69% 79.69% 79.69% 79.69%
Pegunta - Encuesta N°9 (Opcion: 1, 2 y 3) 85.94% 85.94% 85.94% 85.94% 85.94%
Cálculo de M. Disponible 304,568.49 321,479.98 338,391.47 355,302.97 372,214.46
MERCADO  EFECTIVO 2018 2019 2020 2021 2022
Total Mercado  Insatisfecho 304,568.49 321,479.98 338,391.47 355,302.97 372,214.46
Pegunta - Encuesta N°9 (Opc. 1) 51.04% 51.04% 51.04% 51.04% 51.04%
Cálculo de M. Efectivo 155,456.83 164,088.74 172,720.65 181,352.56 189,984.46
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Una vez obtenido el mercado efectivo, consideraremos obtener un 6% de participación 
del mercado, del cual será nuestro mercado objetivo (cantidad de negocios atendidos) 
con un crecimiento anual para los próximos 5 años del 0.2%.  
 
Tabla N° 9: Mercado objetivo 
 
   Elaboración propia 
 
 
Una vez obtenido el Mercado Objetivo usaremos la pregunto N° 1 de la encuesta para 
definir el tipo de extinguidor que usa el mercado objetivo y aplicaremos el porcentaje que 
corresponda de los productos que comercializaremos. 
Como la recarga, según normativa de INDECI (instituto Nacional de Defensa Civil) y 
municipios locales; para todos los negocios están en la obligación de realizarlo una vez al 
año así no lo haya sido usado el Extinguidor, por lo que se tomara el 100% del mercado 
objetivo para el servicio de recarga móvil, en cambio la venta de extinguidores al ser un 
producto de baja rotación solo se está considerando el 20% del mercado objetivo para la 
venta anual, ya que al comprar un extinguidor el mismo puede tener una duración de 5 
años a 8 años de vida útil según su lugar de fabricación.  
MERCADO  OBJETIVO 2018 2019 2020 2021 2022
Total Mercado  Efectivo 155,456.83 164,088.74 172,720.65 181,352.56 189,984.46
Participación Mercado 6.00% 6.20% 6.40% 6.60% 6.80%
Cálculo de M. Objetivo 9,327.41 10,173.50 11,054.12 11,969.27 12,918.94
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PROYECION DE LA RECARGA EN UNIDADES
TIPOS DE EXTINGUIDOR % 2018 2019 2020 2021 2022
PQS 6 kg 78.91% 7,360 8,028 8,722 9,445 10,194
PQS 9 kg 8.07% 753 821 892 966 1,043
PQS 25 kg 0.78% 73 79 86 94 101
CO2   5 lb 1.04% 97 106 115 125 135
CO2   10 lb 2.34% 219 238 259 281 303
Acetato 2.5 gl 8.85% 826 901 979 1,060 1,144
Total: 100.00% 9,327 10,174 11,054 11,969 12,919
PROYECION DE LA RECARGA EN SOLES
TIPOS DE EXTINGUIDOR 2018 2019 2020 2021 2022
PQS 6 kg 257,596.83S/ 289,392.42S/ 323,875.53S/     361,209.15S/ 401,564.53S/ 
PQS 9 kg 37,649.70S/    42,296.86S/    47,336.83S/       52,793.42S/    58,691.66S/    
PQS 25 kg 14,209.73S/    15,963.66S/    17,865.84S/       19,925.26S/    22,151.37S/    
CO2 5 lb 8,258.64S/      9,278.02S/      10,383.56S/       11,580.49S/    12,874.30S/    
CO2 10 lb 39,350.01S/    44,207.05S/    49,474.62S/       55,177.63S/    61,342.25S/    
Acetato 1 gl 148,655.60S/ 167,004.39S/ 186,904.12S/     208,448.84S/ 231,737.38S/ 
Total: 505,720.51S/ 568,142.39S/ 635,840.50S/     709,134.79S/ 788,361.49S/ 
PROYECION DE LAS VENTA EN UNIDADES
TIPOS DE EXTINGUIDOR 2018 2019 2020 2021 2022
PQS 6 kg 1,472 1,606 1,744 1,889 2,039
PQS 9 kg 151 164 178 193 209
PQS 25 kg 15 16 17 19 20
CO2 5 lb 19 21 23 25 27
CO2 10 lb 44 48 52 56 61
Acetato 2.5 gl 165 180 196 212 229
Total: 1,865 2,035 2,211 2,394 2,584
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PROYECION DE LAS VENTAS EN SOLES
TIPOS DE EXTNGUIDOR 2018 2019 2020 2021 2022
PQS 6 kg 97,150.80S/    109,142.28S/ 122,147.34S/     136,227.45S/ 151,447.20S/ 
PQS 9 kg 13,553.89S/    15,226.87S/    17,041.26S/       19,005.63S/    21,129.00S/    
PQS 25 kg 8,015.74S/      9,005.14S/      10,078.16S/       11,239.89S/    12,495.64S/    
CO2 5 lb 2,623.33S/      2,947.14S/      3,298.31S/          3,678.51S/      4,089.48S/      
CO2 10 lb 11,367.78S/    12,770.92S/    14,292.67S/       15,940.21S/    17,721.09S/    
Acetato 2.5 gl 58,636.37S/    65,873.95S/    73,723.29S/       82,221.49S/    91,407.52S/    
Total: 191,347.93S/ 214,966.31S/ 240,581.03S/     268,313.17S/ 298,289.94S/ 
PROYECCIÓN TOTAL DE VENTAS EN SOLES (Recargas + Ventas)
TIPOS DE EXTNGUIDOR 2018 2019 2020 2021 2022
PQS 6 kg 354,747.63S/ 398,534.70S/ 446,022.87S/ 497,436.60S/ 553,011.73S/    
PQS 9 kg 51,203.59S/   57,523.74S/   64,378.09S/   71,799.05S/   79,820.65S/       
PQS 25 kg 22,225.47S/   24,968.79S/   27,944.00S/   31,165.15S/   34,647.01S/       
CO2 5 lb 10,881.98S/   12,225.16S/   13,681.87S/   15,259.00S/   16,963.78S/       
CO2 10 lb 50,717.79S/   56,977.97S/   63,767.29S/   71,117.84S/   79,063.34S/       
Acetato 2.5 gl 207,291.97S/ 232,878.35S/ 260,627.42S/ 290,670.33S/ 323,144.91S/    
Total: 697,068.44S/ 783,108.70S/ 876,421.53S/ 977,447.96S/ 1,086,651.42S/ 
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CAPITULO II - PLAN DE MARKETING 
 
2.1. Macro Entorno 
- Factor Tecnológico  
En este mundo globalizado es importante que todas las empresas estén a la vanguardia de 
la tecnología, con equipos de trabajo, como son las computadoras, teléfonos inteligentes 
etc. para puedan dar una rápida respuesta y así estar a la vanguardia de la competencia.  
- Factor Político   
Las políticas y leyes que establece el estado peruano son importantes para nuestro negocio, 
ya que de acuerdo a la Norma Técnica Peruana NTP 350.043-2 Extinguidores portátiles, que 
exige una serie requisitos para mantener operativo los negocios y empresas. 
Todo negocio debe contar con herramientas de seguridad como son los extinguidores y 
señaléticas. 
Esta norma es favorable para nuestro negocio ya que la norma exige a todo lo negocios 
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Factor Económico  
El factor económico es importante en nuestro negocio, ya podemos visualizar en el grafico el PBI ascendió considerablemente según plataforma Eikon. 
A lo largo del tiempo la economía ha ido en aumento con una tasa de crecimiento promedio 5.9 % en un contexto de inflación 3.59% según la plataforma 
EIKON 2016  
Gráfico N° 8: PBI en los últimos 10 años y proyección 
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2.2 Micro Entorno 
- Proveedores  
Hoy en día podemos encontrar cantidad y variedad de proveedores, por ellos hemos 
seleccionado proveedores que sean nuestros socios estratégicos en diferentes operaciones 
que tengamos que llevar a cabo. 
Hemos considerado contar con 3 proveedores, los cuales nos abastecerán con insumos 
necesarios para poder cumplir y satisfacer las necesidades oportunas de nuestros clientes. 
 
- Clientes 
Nuestros clientes serán todas las pymes (restaurantes, salones de belleza, tiendas 
comerciales, galerías, bodegas entre otras), que se encuentren ubicadas en Lima Centro. 
 
- Competidores 
Hoy en día en Lima Centro hay muchas empresas que venden y recargan extinguidores de 
manera informal, ya que no cuentan con local propio ni oficinas. 
Asimismo, cabe indicar que no contamos con competencia directa ya que nuestro negocio 
es de venta y recarga móvil con entrega de 20 a 30 minutos a diferencia de otros clientes. 
 
2.3 Plan de Marketing 
La idea de negocio nace con el objetivo de poder brindarles a nuestros clientes el servicio 
de venta, instalación y recarga de extinguidores de los diferentes tipos que existen 
actualmente con tiempos de respuesta cortos (20 a 30 minutos dependiendo de la cantidad 
de extinguidores) que actualmente el mercado no ofrece y que nosotros estamos en 
capacidad de ofrecer y poder superar las expectativas que nuestros clientes tengan con 
nuestro servicio. 
 
Objetivos del negocio  
- Que nuestra marca “EXTINGUIDORES LIMA” tenga un posicionamiento en el mercado. 
- Desarrollar de forma permanente innovaciones y mejoras en el servicio en base a los 
requerimientos del mercado. 
- Lograr la satisfacción del cliente con nuestro servicio con el fin de continuar con la 
relación comercial y que nos puedan recomendar a otros posibles clientes. 
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2.3.1 Estrategia general de marketing 
 
Para determinar la estrategia a utilizar, usaremos la Matriz Producto – Mercado de 
Igor ANSOFF la cual nos permite elegir una de las cuatro combinaciones posibles 





Se ha decidido usar la estrategia de penetración de mercado, ya que estamos 
ofreciendo esencialmente un producto que ya es conocido en un mercado que existe. 
 
Estrategia de penetración de mercados: esta primera opción consiste en ver la 
posibilidad de obtener una mayor cuota de mercado trabajando con nuestros productos 
actuales en los mercados que operamos actualmente. 
Para ello, realizaremos acciones para aumentar el consumo de nuestros clientes 
(acciones de venta cruzada), atraer clientes potenciales (publicidad, promoción) y atraer 
clientes de nuestra competencia (esfuerzos dirigidos a la prueba de nuestro producto, 
nuevos usos, mejora de imagen).  
Esta opción estratégica es la que ofrece mayor seguridad y un menor margen de error, 
ya que operamos con productos y mercados que conocemos. 
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Tendremos en cuenta ciertas actividades tácticas que permitan desarrollar las 
estrategias para cumplir los objetivos: 
Objetivo Estrategia Táctica 
1. Que nuestra marca 
“EXTINGUIDORES 
LIMA” tenga un 
posicionamiento en el 
mercado. 
Diseñar una ventaja 
competitiva diferencial 
agresiva (VCD) 
Penetración de mercados. 
Marketing digital 
Realizaremos campañas 
publicitarias como son la 
repartición de volantes, 
entrega de artículos 
publicitarios, presencia en 
redes sociales y marketing 
de contenidos. 
 
2. Desarrollar de forma 
permanente 
innovaciones y 
mejoras en el servicio 





telefónicas o in situ sobre la 
calidad de nuestro servicio 
con el fin de mejorar en 
innovar con nuevas 
propuestas que se den en 
base a lo que el cliente 
requiere. 
Realizaremos visitas y 
solicitaremos cotizaciones a 
la competencia mediante la 
técnica del cliente anónimo. 
 
3. Lograr la satisfacción 
del cliente con 
nuestro servicio con 
el fin de continuar con 
la relación comercial y 
que nos puedan 
recomendar a otros 
posibles clientes. 
Fidelización de clientes 
actuales, clientes de la 
competencia y clientes 
perdidos. 
Endomarketing (motivación 
al cliente interno) 
Creación de base de datos 
actualizada. 
Tendremos en cuenta la 
promoción y los descuentos 
que correspondan en los 
determinados servicios con 
el fin de atraer a los clientes. 
Saludar en la fecha de 









Gráfico N° 9: Volante 
 
 



















Para definir nuestros precios estamos teniendo en cuenta lo que se ofrece en el mercado, 
así como tener los costos más bajo posibles sin afectar la calidad del servicio, la idea es 
brindar un servicio de calidad a un precio accesible a nuestros clientes. 
En nuestro mercado objetivo se valora el tiempo de respuesta que podemos dar a las 
urgencias que el cliente pueda tener, pero tendremos en cuenta el tema del precio que es 
una condicional que también es de importancia, consideraremos lo siguiente: 
 
- Precios especiales, los cuales dependerán del volumen de extinguidores a vender y 
recargar. 
- Precios de lista, son el precio establecido para nuestros productos y servicios que 
nos ofreceremos en el mercado. 
 
Es importante resaltar que dentro de la estrategia de comunicación que se ha diseñado, 
queremos lograr un posicionamiento de atributo-calidad, y para ello se manejará los 
precios especiales para no ser percibidos como una marca de productos económicos por 
su baja calidad. 
 
Listado De Precios 
 




TIPO Y CAPACIDAD Prec. Venta Prec. Recarga
PQS 6 kg S/66.00 S/35.00
PQS 9 kg S/90.00 S/50.00
PQS 25 kg S/550.00 S/195.00
CO2 5 lb S/135.00 S/85.00
CO2 10 lb S/260.00 S/180.00
Acetato 1 gl S/355.00 S/180.00




Las promociones que se han considerado están diseñadas para aumentar el volumen de 
venta de los clientes actuales, premiar la recomendación, fidelizar a los clientes actuales y 
recuperar a los clientes perdidos. Las promociones se han dividido en tres campañas 
puntuales: 
Campaña 1: Lanzamiento de marca 
 
Objetivo de la 
campaña 
Mecánica Requerimientos Presupuesto 
-Dar a conocer la 
nueva marca en el 
sector micro 
empresarial. 
-Generar base de 
datos de 100 posibles 
clientes. 
-Presentar al detalle 
los productos que 
tiene la marca. 
 
 
Realizar una charla 
informativa gratuita 
sobre “La seguridad 
en el trabajo” ó 
“Normativa y 
seguridad en el 
trabajo” (evite 
multas y sanciones) 
Se brindarán precios 
especiales a los 
empresarios que 
compren los 




invitaciones a todos 





Alquiler de auditorio 
en lugar céntrico 


















Campaña 2: Fidelización de clientes 
 
Objetivo de la 
campaña 
Mecánica Requerimientos Presupuesto 
Cuidar, mantener y 
mejorar las relaciones 
con clientes actuales, 
futuros y perdidos. 
 
Llamar a todos los 
clientes en fechas de 
aniversarios de sus 
empresas y 
onomásticos de los 
gerentes. 
Se realizará vistas de 
control con mayor 
frecuencia para revisar 
el estado del equipo, 
coordinar próximas 
recargas, y que el 
cliente sienta 
protegido por nuestra 
marca.  




Millar de trípticos 
S/.240.00 
Millar de lapiceros 
S/.350.00 
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Campaña 3: Captación de clientes de la competencia 
Objetivo de la 
campaña 
Mecánica Requerimientos Presupuesto 








Ofrecer un % mayor 
de descuento al que 
normalmente se 
brinda a los clientes 
actuales, en la 
recarga de 
extinguidores. 
Llamadas a una base 
de datos actualizada. 









A través de la publicidad buscamos que nuestros clientes nos tengan siempre presentes, así 
como puedan estar enterados de las novedades que brindaremos. Por ser una marca nueva, 
utilizaremos la publicidad informativa en esta primera etapa del ciclo de vida del producto. 
 
- Brindaremos información clara y objetiva a nuestros clientes con el fin de que conozcan 
nuestra propuesta, así como las ventajas que damos, usaremos llamadas telefónicas, 
email y otros medios. 
 
- Repartiremos volantes en las zonas comerciales de Lima Centro de forma periódica. 
 
- Para los centros comerciales contrataremos a través de la administración del local que 
puedan pasar nuestra publicidad por los parlantes del establecimiento. 
 
- Tendremos presencia en redes sociales para aquellos que deseen ver nuestra propuesta, 
así como respuestas a través del mismo. Cuidando cada detalle de una buena estrategia 
de marketing digital y marketing de contenidos. 
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Tendremos en cuenta que el cliente recarga los extinguidores una vez al año y solo vuelve luego 
de que el vencimiento este próximo o si el equipo contra incendio haya sido utilizado en una 
emergencia por lo que tendrá que recargarlo, no es frecuente que un mismo cliente vuelva a 
cada semana, en base a eso hemos establecido las siguientes promociones: 
 
- Entregaremos artículos como libretas, bolsos, agendas de bolsillo y otros con el logo de 
la empresa para una fácil recordación. 
 
Con estas medidas buscamos que nuestra publicidad y promoción este enlazada y se puedan 
complementar y el cliente percibir que nuestra propuesta es lo más conveniente para sus 
actividades. 
  




De acuerdo con Phillip Kotler en su libro Fundamentos de Mercadotecnia, bajo el 
esquema y teoría sobre los niveles del producto, analizamos los tres niveles por los que 
pasa el extinguidor como tal: 
 Nivel básico: apagar incendios, fuego, amago. 
 Nivel Real: seguridad y garantía de estar a salvo. 
 Nivel aumentado: recarga inmediata y servicios post compra 
 
 
Gráfico N° 12: Niveles de producto 
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Marca: EXTINGUIDORES LIMA SAC,  
Nuestro logotipo está compuesto por los colores siguientes: rojos, negro y gris en fondo blanco, 
representada por una imagen de un extinguidor que está mitigando el fuego. Nuestro Slogan es 
: 
“Agilidad y confianza a tu servicio”  
 
Gráfico N° 13: Logo Extingudores Lima S.A.C. 
 
 
JUSTIFICACIÓN DE COLORES, FONDOS Y FORMAS: 
COLORES: 
 ROJO: Representa la fuerza, energía y compromiso con nuestros clientes 
 NEGRO: Seriedad, seguridad a transmitir 
 BLANCO Y PLOMO: Solo sirve para generar contraste y limpieza visual. 
 AMARILLO Y ANARANJADO: Representan el fuego. 
FORMAS: 
 CIRCULARES Y BISELADAS: Que generan más empatía óptico visual y connotan a un reloj 
representando el ahorro en tiempo de servicio. 
Los extinguidores que buscamos vender a nuestros clientes están preparados para poder mitigar 
o extinguir los siguientes tipos de fuego: 
 
“Agilidad y confianza a tu servicio” 
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Clase A: Fuego de materiales combustibles sólidos (madera, tejidos, papel, goma, 
etc.). Para su extinción requieren de enfriamiento, o sea se elimina el componente 
temperatura. 
 Clase B: Fuego de líquidos combustibles (pinturas, grasas, solventes, naftas, etc.) o   
gases. Se apagan eliminando el aire o interrumpiendo la reacción en cadena.  Se usan 
extinguidores BC, ABC (espuma química).  
 
Clase C: Fuego de equipos eléctricos de baja tensión. El agente extinguidor no debe 
ser conductor de la electricidad por lo que no se puede usar agua. 
 
Clase D: Fuego de ciertos metales combustibles (magnesio, titanio, zirconio, sodio, 
potasio, etc. 
 
Clase K: Fuego de aceites vegetales o grasas animales. Requieren extinguidores 
especiales para fuegos Clase K, que contienen una solución acuosa de acetato de    
potasio. 
 
Tipos de extinguidores: 
Extinguidores de Polvo Químico Seco ABC: 
Los extinguidores de polvo químico seco también se llaman multipropósito o polivalentes, deben 
de presurizarse de manera constante o en el momento de su utilización. Este tipo de extinguidor 
esta adecuado para su uso en fuegos tipo A, B y C. 
Aplicaciones típicas: fuegos de madera, papel, cartón, algodón, plásticos, gomas, telas, etc. 
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Extinguidores Gas Carbónico (CO2): 
O de nieve carbónica, son comúnmente usados para fuegos de una fuente eléctrica. Es adecuado 
para fuegos clase B y Clase C. 
Este tipo de extinguidores no dejan residuo después de su utilización por lo que puede ser usado 
sin necesidad de realizar una limpieza en la zona. 
 
Aplicaciones típicas: Industrias, equipos eléctricos, viviendas, transporte, comercios, 
escuelas, aviación, garajes, etc. 
 
Gráfico N° 15: Extinguidor de gas carbonico CO2 
 
 
Extinguidores Acetato de Potasio: 
Su uso solo es restaurantes, su contenido es una base especial de acetato de potasio, un agente 
de bajo PH que es desarrollado para el uso en sistemas de pre-ingeniería de cocinas para 
restaurantes. Para fuego de clase K. 
Aplicaciones típicas son: restaurantes, cocinas industriales, etc. 
 
Gráfico N° 16: Extinguidor de acetato de potasio 
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Distribución e instalación de extinguidores 
La instalación de los extinguidores debe ser de la siguiente manera:  
 
Gráfico N° 17: Instalación de extinguidores 
 
 
La distancia máxima de recorrido desde el riesgo hasta el extinguidor no debe exceder de 9,00 
mt. 
Buscamos que se nos identifique como empresa responsable y en la que se pueda confiar, que 
el cliente tenga la seguridad que vamos a cumplir sus requerimientos por lo que tendremos en 
cuenta lo siguiente: 
 
- Un constante enfoque en lo innovación y mejora continua de nuestros procesos con el 
fin de lograr una diferenciación en el mercado y sobrepasar las expectativas de nuestros 
clientes. 
- En caso de que el servicio prestado no esté conforme como por ejemplo que la recarga 
del extinguidor no se haya hecho correctamente, tenga fugas del gas o se haya dado de 
un tipo diferente al que se solicitó, se negociará la reposición inmediata del producto, 
así como vales para un próximo servicio, tendremos en cuenta incluso la devolución del 
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Modo de uso: 
Gráfico N° 18: Modo de uso de un extinguidor 
 
Medidas de seguridad para la recarga de extinguidores: 
- Tener en cuenta la presión interna del cilindro antes del retiro de la válvula. 
- Usar el material para la recarga asignada al servicio. 
- Realizar la limpieza de los componentes de sellado. 
- Revisar el indicador de medición de presión del extinguidor 
 
Sistema del servicio de recarga 
 
Dentro del servicio de recarga que se brinda, se está considerando un sistema especial, 
altamente valorado por nuestros clientes según los resultados de la encuesta aplicada. 
El servicio de recarga tradicional puede demorar en el mejor de los casos de 2 a 3 días y llegar 
incluso a los 5 días dependiendo del número de extinguidores a recargar. Frente a esta realidad 
se ha diseñado un novedoso sistema de recarga rápida que consta de los siguientes pasos: 
 
1.- Acondicionamiento de un automóvil con todos los implementos y equipos necesarios para 
poder hacer la recarga dentro de ella en la parte posterior e interior de la misma. 
 
2.- La fuerza de venta programarán junto con despacho la vista de la unidad móvil con los 
insumos necesarios para la recarga según el tipo de extinguidor, los mismo que serán hecho por 
el personal capacitado para hacer el trabajo operativo de la recarga móvil. 
 
3.- Las recargas se realizarán en un tiempo promedio de 20 a 30 minutos dependiente de la 
cantidad de extinguidores que tenga que recargar del cliente. 
Este servicio representa una gran ventaja diferencial, que es la base de nuestra estrategia 
comercial frente a la competencia que aún no utiliza este método. 




Gráfico N° 19: Movilidad para el reparto y visita de recarga 
 
Gráfico N° 20: Interior de movilidad acondicionada para la recarga de extinguidores 
 
 
- Cada extinguidor contra incendios, al que se le ha realizado la 
recarga, debe tener aplicada una etiqueta de recargar y tarjeta 
de inspección, como lo establece la NTP 350.043-2. 
- Colocación de collar de verificación de servicio (mantenimiento y recarga). 
 
 Capítulo II-PLAN DE MARKETING 
 
70 




Al ser un servicio que ofrece productos y servicio directamente al usuario final, no 
contamos con intermediarios ni canales de distribución, nuestro sistema de venta y servicio 
es directo. 
 
2.8. Diseño de la cadena de comercialización, fundamentos técnicos 
Nuestra propuesta se enfoca en llegar de forma directa al cliente, por lo que no usaremos 
una cadena de comercialización, detallaremos a continuación nuestro diagrama de flujo 
de los siguientes procesos: 
 
 Flujograma del Proceso de Compras. 
Allí podremos observar como es nuestro proceso de compras y que requisitos tienen 
que tener nuestros proveedores. 
 
 Flujograma del Proceso de Ventas. 
Podremos visualizar el proceso de ventas. Como nuestro personal se dirige a nuestros 
clientes y que requisitos se debe tomar encuentra para realizar una compra. 
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2.8.1 Flujograma del proceso de compras 
Gráfico N° 22: Flujograma del proceso de compras 
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2.8.2 Flujograma del proceso de ventas 
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CAPITULO III - PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
3.1. Estrategias 
El planeamiento estratégico que delimita el plan de negocio, está basado en el cruce 
matricial FODA, junto a las estrategias genéricas de Porter. 
 
3.2. Misión y visión del negocio, cultura organizacional, valores, objetivos estratégicos y grupos 
de interés 
 
3.2.1. Visión  
Ser la empresa de seguridad contra incendios reconocida a nivel nacional en el sector 
MYPE, a través de sus productos de calidad y servicios de recarga en corto tiempo. 
 
3.2.2. Misión  
Garantizar a nuestros clientes un integro servicio y seguridad contra incendio 
optimizando el tiempo de respuesta frente a los servicios de recarga de extinguidores. 
 
3.2.3. Cultura Organizacional  
 Personas: Brindar oportunidades de desarrollo basadas en el mérito. 
 Seguridad y Salud: Ofrecer seguridad y salud laboral, promoviendo una cultura preventiva 
 Trabajo en equipo: Fomentar la participación de todos para lograr un objetivo común 
 Conducta ética: Actuar con profesionalismo, integridad moral, lealtad y respeto. 
 Orientación al cliente: Centrar los esfuerzos en la satisfacción del cliente. 
 Puntualidad: Es el valor que se construye por el esfuerzo de estar a tiempo en el lugar 
determinado por ello nos identificamos con este valor, ya que nuestros productos y 
servicios siempre serán entregados a tiempo. 
 
3.2.4. Valores 
 COMPROMISO: Entrega, dedicación y convencimiento, siempre presentes en nuestras 
acciones que se orientan al cumplimiento de los objetivos personales y organizacionales 
 HONESTIDAD: Emprender actuaciones bajo criterios de discernimiento ético en la gestión 
institucional. 
 RESPONSABILIDAD: Cumplimos eficientemente con los compromisos adquiridos y 
asumimos positivamente las consecuencias de nuestros actos. 
 Capítulo III-PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
74 
 PUNTUALIDAD: Es el valor que se construye por el esfuerzo de estar a tiempo en el lugar 
determinado por ello nos identificamos con este valor, ya que nuestros productos y 
servicios siempre serán entregados a tiempo. 
 
3.2.5. Objetivos estratégicos  
 
3.2.5.1. Objetivo generales 
 Introducir el nuevo formato de servicio de recarga móvil de extinguidores, en el 
mercado de pymes en los distritos de Lima Centro con un nivel de aceptación del 20% 
en el primer trimestre del año. 
 Lograr posicionar nuestra marca ofreciendo producto de alta calidad y un servicio de 
recarga que optimiza el tiempo de respuesta en beneficio de nuestros clientes y ser 
líder en costos. 
 
3.2.5.2. Objetivos específicos 
 
a) Corto plazo  
 Desarrollar de forma permanente innovaciones y mejoras en el servicio en base a 
los requerimientos del mercado. 
 Ser una marca reconocida como pioneros en el novedoso servicio de recarga 
móvil. 
 
b) Mediano plazo  
 Lograr la satisfacción del cliente con nuestro servicio con el fin de continuar con 
la relación comercial y que nos puedan recomendar a otros posibles clientes. 
 Conocer al detalle los cambios que tienen nuestros clientes frente al mercado, 
mediante levantamiento de información e investigaciones que nos ayuden a 
satisfacer sus necesidades y requerimientos. 
 
c) Largo plazo 
 Que nuestra marca “EXTINGUIDORES LIMA” tenga un posicionamiento en el 
mercado. 
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 Desarrollar continuamente estrategias que nos permita ganar constantemente 
una participación del mercado a través de estrategias intensivo de fidelización a 
nuestros clientes y ofreciendo un mejor precio frente a la competencia. 
 
3.2.6. Grupo de Interés  
 
a) Sociedad: 
Nuestro compromiso con la sociedad es de buenas prácticas que vayan de la mano de 
ética en nuestra actividad empresarial. 
 
b) Proveedores: 
Seleccionaremos proveedores que sean nuestros socios estratégicos en las diferentes 
operaciones que tengamos que llevar a cabo. 
Entre nuestros proveedores tenemos: 
 PALPAWASI S.A.  Nos provee Polvo químico seco  
 JL SEGURIDAD INTEGRAL S.A.C. válvulas (accesorios de extinguidores) 
 SUDAMÉRICA SPIRO FIRE S.A.  Nos provee Polvo químico seco 
 
c) Clientes: 
Entregaremos productos y servicio de primera calidad de la mano de una constante 
mejora en nuestros procesos. 
 
d) Empleados: 
Valoraremos el trabajo que nuestros colaboradores nos prestan, cumpliendo con las 
obligaciones laborales, así como un trato de primer nivel. 
 
e) Accionistas: 
Tendremos en cuenta el correcto manejo de la gestión de la empresa como una de 
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3.3. Análisis FODA 
 
Fortalezas: 
F1.- Experiencia y capacidades del capital humano. 
F2.- Dominio de la Gestión comercial (Ventaja competitiva sostenible). 
F3.- Ubicación favorable de las oficinas (Ventaja competitiva sostenible) 
F4.- Capacidad de innovación (Paridad competitiva). 
F5.- Excelente servicio al cliente 
 
Oportunidades: 
O1.- Acceso a créditos por medio de diferentes entidades públicas y privadas 
O2.- Crecimiento del mercado objetivo. 
O3.- El mercado objetivo muestra un alto interés del sistema contra incendios propuesto 
(% de la encuesta adquirirían el Sistema Contra Incendios propuesto) 
O4.- No contamos competidores directos. 
  
Debilidades: 
D1.- Capacidad limitada para reunir capital social, instalaciones, maquinaria y equipo 
básicos. 
D2.- No hay reconocimiento de nuestro servicio. 
D3.- Falta de certificación de calidad como la ISO 9001 por parte de una certificadora, esta 
debilidad será para el comienzo, a medida que avancemos buscaremos corregirla. 
 
Amenazas: 
A1.- La recarga de extinguidores en las inmediaciones del local del cliente en tiempos muy 
cortos no se ofrece actualmente por que puede causar desconfianza o suspicacia por parte 
de nuestro público objetivo 
A2.- Posible copia del sistema propuesto por parte de los proveedores y competidores. 






 Capítulo III-PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
77 




3.4. Estrategias genéricas 
Extinguidores Lima S.A.C. apunta a dos estrategias principales y en el cual contamos con lo 
suficiente recursos y para poder llevarlo a cabo exitosamente que son: 
 Liderazgo en costos 
 Diferenciación 
 
Lo aplicaremos de la siguiente manera: 
 
FORTALEZAS DEBILIDADES
F1.- Experiencia y capacidades del capital
humano.
F2.- Dominio de la Gestión comercial (Ventaja
competitiva sostenible).
F3.- Ubicación favorable de las oficinas
(Ventaja competitiva sostenible)
D2.- Aun no hay reconocimiento de nuestro
servicio.
F4.- Capacidad de innovación (Paridad
competitiva).
F5.- Excelente servicio al cliente
ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS DO
O1.- Acceso a créditos por medio de
diferentes entidades públicas y privadas
O2.- Crecimiento del mercado objetivo.
O3.- El mercado objetivo muestra un alto
interés del sistema contra incendios
propuesto
O4.- No contamos competidores directos 
ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
A1.- La recarga de extintores en las
inmediaciones del local del cliente en
tiempos muy cortos no se ofrece 
F4, A5: Posicionar el concepto de ser los 
primeros en ofrecer el servicio de recarga 
rápida de extintores.
D1, A3: Ahorro en el transporte de los productos 
hacia los puntos de venta, la recarga rápida se 
explicará con detenimiento
A2.- Posible copia del sistema propuesto por
parte de los proveedores y competidores.
A3.- Altos índices de desempleo en el país
D3.- Falta de certificación de calidad como la ISO 
9001 por parte de una certificadora, esta debilidad 
será para el comienzo, a medida que avancemos 
buscaremos corregirla.
D1.- Capacidad limitada para reunir capital social, 



















F2, O2: Realizar alianzas estratégicas con 
entidades que respalden nuestro servicio.
F1, O2, O1: Apoyar a manera de 
responsabilidad social a entidades como 
ANIQUEM, Cuerpo de Bomberos Voluntarios 
(Bombas cercanas a las zonas comerciales)
D1, O3: Brindar talleres de capacitación gratuita 
sobre el  manejo correcto de extinguidores, en 
alianza colaborativa con las municipalidades de los 
distritos donde se encuentra nuestro p.o.
D2, O2:Tendremos en cuenta la promoción y los 
descuentos que correspondan en los determinados 
servicios con el fin de atraer a los clientes.
F1, A3: Difundir en medios impresos y virtuales 
el novedoso servicio que se ofrece.
D3, A2:Realizaremos campañas publicitarias como 
son la repartición de volantes, entrega de artículos 
publicitarios, presencia en redes sociales y 
marketing de contenidos.
Elaboración: Equipo de trabajo 




3.4.1 Liderazgo en costos: 




Demostrando Liderazgo en Costos 
Actualmente tenemos liderazgo en costos y para demostrarlo usaremos como base los precios de la competencia con el cual demostraremos 
que somos la oferta más atractiva en el mercado ya que al horrar en costos tanto operativos, logísticos y de energía, esto nos permite poder 
ahorrar en costos y además brindar muy competitivo a nuestros clientes: 
PQS 6 kg PQS 9 kg PQS 25 kg CO2 5 lb CO2 10 lb Acetato 2.5 gl PQS 6 kg PQS 9 kg PQS 25 kg CO2 5 lb CO2 10 lb Acetato 2.5 gl
CANTIDAD 1,472 151 15 19 44 165 7,360 753 73 97 219 826
COSTO DE PRODUCCION
a) Materia Prima S/. 35.90 S/. 21.75 S/. 202.95 S/. 61.70 S/. 94.20 S/. 90.45 S/. 11.70 S/. 17.55 S/. 48.75 S/. 12.50 S/. 25.00 S/. 11.25
b) Mano de Obra S/. 4.74 S/. 8.12 S/. 31.84 S/. 9.68 S/. 14.78 S/. 22.15 S/. 5.18 S/. 3.58 S/. 21.58 S/. 5.53 S/. 11.07 S/. 8.80
c) CIF (Inc. Depreciacion) S/. 1.81 S/. 3.11 S/. 12.19 S/. 3.71 S/. 5.66 S/. 8.48 S/. 1.73 S/. 1.20 S/. 7.23 S/. 1.85 S/. 3.71 S/. 2.95
COSTO DE PRODUCCION UNITARIOS/. 42.45 S/. 32.98 S/. 246.97 S/. 75.08 S/. 114.63 S/. 121.08 S/. 18.61 S/. 22.33 S/. 77.56 S/. 19.89 S/. 39.77 S/. 23.00
GASTOS ADMINISTRATIVOS S/. 11.88 S/. 20.36 S/. 79.85 S/. 24.28 S/. 37.06 S/. 55.56 S/. 7.58 S/. 5.23 S/. 31.58 S/. 8.10 S/. 16.19 S/. 12.88
GASTOS DE VENTAS S/. 7.88 S/. 13.50 S/. 52.96 S/. 16.10 S/. 24.58 S/. 36.85 S/. 5.03 S/. 3.47 S/. 20.94 S/. 5.37 S/. 10.74 S/. 8.54
TOTAL COSTO UNITARIO S/. 62.22 S/. 66.84 S/. 379.79 S/. 115.46 S/. 176.28 S/. 213.50 S/. 31.22 S/. 31.03 S/. 130.08 S/. 33.35 S/. 66.71 S/. 44.42
MARGEN 6% 35% 45% 17% 47% 66% 12% 61% 50% 155% 170% 305%
VALOR DE VENTA S/. 66.00 S/. 90.00 S/. 550.00 S/. 135.00 S/. 260.00 S/. 355.00 S/. 35.00 S/. 50.00 S/. 195.00 S/. 85.00 S/. 180.00 S/. 180.00
PRECIO DE VENTA (+IGV) S/. 77.88 S/. 106.20 S/. 649.00 S/. 159.30 S/. 306.80 S/. 418.90 S/. 41.30 S/. 59.00 S/. 230.10 S/. 100.30 S/. 212.40 S/. 212.40
VENTA RECARGA
Elaboración: Equipo de trabajo 
 




Fuente : Investigación propia  
Elaboración      : Equipo de trabajo 
Presupuesto de la competencia 2017. 
 
 
Estos son los precios más económicos conseguidos de la competencia, el mismo que está 
acorde al mercado actual. 
 
Tabla N°  17: Cuadro comparativo de precios con la competencia 
 
 
En esta tabla se puede apreciar que la competencia más cercada tiene precios entre 10% 
hasta 28% superiores a nuestros precios, y contando ellos con los precios del mercado. 
Esta diferencia se pude dar por las siguientes consideraciones: 
NUESTROS PRECIOS:  EXTINTORES LIMA SAC PRECIOS DE LA COMPETENCIA: MG SEGURIDAD INTEGRAL SAC
PRECIOS DE VENTA: PRECIOS DE VENTA (COMPETENCIA): 
DESCRIPCIÓN 6 KILOS 9 KILOS 25 KILOS DESCRIPCIÓN 6 KILOS 9 KILOS 25 KILOS
Polvo Químico Seco ABC S/66.00 S/90.00 S/550.00 Polvo Químico Seco ABC S/77.00 S/110.00 S/605.00
DESCRIPCIÓN 5 LIBRAS 10 LIBRAS DESCRIPCIÓN 5 LIBRAS 10 LIBRAS
Gas Carbónico S/135.00 S/260.00 Gas Carbónico S/154.00 S/297.00
DESCRIPCIÓN 1 GALON DESCRIPCIÓN 1 GALON
Acetato de Potasio S/355.00 Acetato de Potasio S/420.00
PRECIOS DE RECARGA: PRECIOS DE RECARGA (COMPETENCIA):
DESCRIPCIÓN 6 KILOS 9 KILOS 25 KILOS DESCRIPCIÓN 6 KILOS 9 KILOS 25 KILOS
Polvo Químico Seco ABC S/35.00 S/50.00 S/195.00 Polvo Químico Seco ABC S/42.48 S/59.00 S/250.00
DESCRIPCIÓN 5 LIBRAS 10 LIBRAS DESCRIPCIÓN 5 LIBRAS 10 LIBRAS
Gas Carbónico S/85.00 S/180.00 Gas Carbónico S/100.00 S/200.00
DESCRIPCIÓN 2.5 GAL. DESCRIPCIÓN 1 GAL.
Acetato de Potasio S/180.00 Acetato de Potasio S/200.00
PRODUCTOS Y SERVICIOS S/ ADICIONAL % ADICIONAL
Venta PQS 6 kg S/11.00 16.67%
Venta PQS 9 kg S/20.00 22.22%
Venta PQS 25 kg S/55.00 10.00%
Venta CO2 5 lb S/19.00 14.07%
Venta CO2 10 lb S/37.00 14.23%
Venta Acetato 1 gl S/65.00 18.31%
Recarga PQS 6 kg S/7.48 21.37%
Recarga PQS 9 kg S/9.00 18.00%
Recarga PQS 25 kg S/55.00 28.21%
Recarga CO2 5 lb S/15.00 17.65%
Recarga CO2 10 lb S/20.00 11.11%
Recarga Acetato 1 gl S/20.00 11.11%

























Elaboración: Equipo de trabajo 
 Capítulo III-PLANEAMIENTO ESTRATÉGICO 
 
80 
1. Que al realizar la recarga móvil en el local del cliente nos ahorramos costos logísticos y 
de distribución por que solo realizamos 1 viaje por cliente, sin recoger y estar volviendo 
a llevar el producto ya recargado. 
2. No contamos con personal operativo en almacén por que el trabajo es en campo. 
3. Eso nos hace también ahorrar energía en el área de producción. 
4. Ahorro en horas de trabajo hombre. 
5. Optimización en el tiempo de respuesta ya que el cliente contará con su producto a los 
poco minutos el mismo día que se realiza el recojo. 
 
Estos puntos hacen que seamos líder en costos y ofrecer nuestros producto y servicio en 




Nuestro mayor diferenciador será la recarga inmediata que consiste en ir al cliente con 
nuestra movilidad acondicionada y realizar la recarga del extinguidor, de este modo 
mejoramos el tiempo de respuesta frente a la competencia. Nuestro tiempo de respuesta 
será muy corto, entre 20 y 30 minutos así atenderemos las urgencias de nuestros clientes. 
Sabemos que este tipo de servicio no lo tienen los demás competidores que incluso pueden 
demorar de 2 a 3 días, en nuestro caso será el mismo día en cuestión minutos. Este servicio 
que nos diferencia nos da la opción de poder fijar un precio mayor al mercado ya que vamos 
a poder atender las emergencias propias del cliente que está dispuesto a poder pagarlo. 
Nuestra unidad móvil ira preparado con todos los insumos para poder realizarlo in situ, 
sabiendo desde el inicio que trabajo se va realizar ya que estaremos en constante 
comunicación con el área comercial para poder brindar un excelente servicio a nuestros 
clientes. 
 
Y cubrir sus necesidades de: 
 
 Rapidez 
 Seguridad  
 y confianza 
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CAPITULO IV - ORGANIZACIÓN 
 
4.1 Organización  
Persona jurídica de la sociedad 
Para la constitución como Persona jurídica se cumplieron los siguientes pasos, según la 
Legislación Peruana. 
 
- Minuta de constitución. Para ello es necesario realizar la reserva del nombre SUNARP, 
presentar documentos de los socios, descripción de la actividad económica, capital de 
la empresa. 
- Escritura Pública, es para dar formalidad a la minuta y la posterior presentación a 
SUNARP. Una vez que tengamos esta escritura pública, se realizara la inscripción de la 
empresa en los registros públicos 
- Inscripción de en los registros de persona jurídica de la SUNARP. Para ello se deberá 
contar con formato de solicitud debidamente llenado y suscrito, copia simple del 
documento de identidad de socios, escritura pública que contenga el pacto social y el 
estatuto, así como el comprobante de depósito por el pago de derechos registrales.  
 
Realizaremos los siguientes trámites relacionados al giro de negocio. 
 
 Reserva del nombre de la empresa en la SUNARP 
Los trámites son los siguientes: 
Nombre de la empresa se realiza con la búsqueda en el índice Nacional de personas Jurídica 
de la SUNARP, a través del portal institucional. 
 
Obtención del Número de RUC:  
Es lo que identifica a una persona o empresa ante la SUNAT para el pago de los impuestos. 
Toda persona natural o jurídica está obligada a inscribirse en el RUC de lo contrario estará 
sancionado con el código tributario, igual que los inscritos que no presentan declaración. 
El trámite de inscripción en el RUC de Personas Jurídicas u otros tipos de Contribuyentes se 
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I.- Inscribir a los trabajadores en ESSALUD  
 Inscribir al trabajador en T-Registro, cuando se realiza esta operación automáticamente se 
inscribe el trabajador en el seguro, esta inscripción se realiza por la página web de la SUNAT, 
en el módulo T-Registro, en donde se ingresa todos los datos del trabajador (datos 
personales y laborales), se ingresa cargo que va desempeñar, sistema de régimen de 
pensión (ONP o AFP), remuneración con la que empieza una vez ingresada toda la 
información del trabajador, se genera una ficha de conformidad. Cuando se genera este 
documento el trabajador recién estará inscrito en la empresa y en el seguro; pero tiene que 
pasar 3 meses para que el trabajador aparezca inscrito en ESSALUD. Y así pueda atenderse 
en el seguro, este periodo de 3 meses (periodo de carencia). 
 
Autorización de Libros de Planilla: 
Las principales obligaciones campo empleador es llevar las planillas de pago debidamente 
autorizadas, por la AAT, ello favorece la imagen de la empresa, tanto a nivel de comunidad 
como de los colaboradores. 
 
Legislación de libros Contables 
Este paso se requiera para formalizar la empresa, de acuerdo con el tipo de empresa que 
ha decidido constituir, llegando determinados libros contables, ya sea por medios físicos o 
virtuales (Wpaperu 2015). 
 
Análisis de la estructura del capital  
La estructura de capital social de nuestra empresa EXTINGUIDORES LIMA SAC, tendrá 




4.2. Diseño de la organización: 
Nuestra organización Extinguidores Lima SAC. tiene un diseño de organización de tipo 
vertical, ya que contamos con distintas áreas y jefaturas, esto incrementa la fluidez de las 
operaciones y a la vez aumenta la calidad de los resultados con la división de trabajos. 
 
Socios Porcentaje 
GLADYS GARCIA CASAHUMAN 50.00%
LUIS TORRES MARTINEZ 50.00%
TOTAL 100.00%
Elaboración: Equipo de trabajo 









4.4. Perfil del Gerente General: 
 
A.    Identificación: 
Nombre del Cargo: Gerente General. 
Número de personas que ocupan el cargo: 1. 
 
B.    Resumen del Cargo: 
Sus funciones son planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular y 
deducir el trabajo de la empresa, además de contratar al personal adecuado, efectuando 
esto durante la jornada de trabajo. 
 
 
Elaboración: Equipo de trabajo 
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C.    Actividades Regulares: 
 Planificar los objetivos generales y específicos de la empresa a corto y largo plazo. 
 Organizar la estructura de la empresa actual y a futuro; como también de las 
funciones y los cargos. 
 Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisar y ser un líder dentro de ésta. 
 Controlar las actividades planificadas comparándolas con lo realizado y detectar las 
desviaciones o diferencias. 
 Decidir respecto de contratar, seleccionar, capacitar y ubicar el personal adecuado 
para cada cargo. 
 Analizar los problemas de la empresa en el aspecto financiero, administrativo, 
personal, contable entre otros. 
 Realizar cálculos matemáticos, algebraicos y financieros. 
 Deducir o concluir los análisis efectuados anteriormente. 
 
D.   Requerimientos de Capacidad y Habilidades Mentales: 
Los requerimientos o capacidades son planear, controlar, dirigir, organizar, analizar, 
calcular, deducir. Las habilidades mentales que debe poseer la persona para este cargo 
son la numérica, de lenguaje, conocimientos básicos de las actividades de los 
subordinados y psicológicas como la empatía, etc. 
 
E.    Requerimientos Físicos:  
Debe tener atención auditiva y visual, estar sentado analizando los indicadores y ratios 
económicos de la empresa como caminar dentro de la oficina y áreas de la empresa que 
reportan a él dentro de la jornada diaria. 
 
F.     Condiciones Ambientales: 
El trabajo se realiza en terreno u oficina, con temperatura adecuada, humedad 
ambiental natural, características de higiene normales, iluminación apta y una buena 
estructura. 
 
G.    Riesgos Físicos: 
Los riesgos en la empresa son por accidentes del trabajo por caídas, las que pueden 
producir contusiones en diversas partes del cuerpo y por caídas de muebles, sillas, 
mesas, etc. 




H.   Habilidad Manual: 
Los conocimientos que requiere el cargo son los siguientes: 
 Estudios Superiores: Universitarios y/o Técnicos. 
 Títulos: Ingeniero Civil Industrial, Ingeniero Comercial, Ingeniero en Administración 
de Empresas. 
 Estudios Complementarios: Computación, administración, finanzas, contabilidad, 
comercialización y ventas. 
 Experiencia: Que tenga 2 años de experiencia como mínimo en cargos similares. 
 
I.      Responsabilidad por Decisiones: 
Toma de decisiones a nivel de conducción general de la empresa, contratar el personal, 
fijar los precios, etc. 
 
J.     Responsabilidad por Supervisión: 
Los funcionarios que supervisa al Jefe de Marketing y Ventas y al Jefe de Logística y 
Operaciones. 
 
 K.    Responsabilidad por Contactos Personales: 
Con los jefes de las diversas áreas de la empresa, con clientes, bancos, financieras, etc. 
 
L.     Responsabilidad por Exactitud: 
Errores en el manejo de la empresa pueden afectar la estabilidad de la empresa. 
 
Fuente:  web: http://www.rey-guines.cl/holistica/gerencia-y-liderazgo/perfil-del-gerente-general/ 
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4.5. Puestos, remuneraciones y asignaciones del personal de la empresa 
El siguiente cuadro figura el total de trabajadores de Extinguidores Lima S.A.C., el puesto y el área asignada, también el sueldo mensual y las 
asignaciones que corresponde a cada personal cuenta: 
 
 





Descripcion Area Asignada Sueldo Mensual EsSalud CTS Gratificación Total Anual
1 Jefe de Ventas y MKT Ventas 2,000.00S/.            180.00S/.       2,363.33S/.       4,360.00S/.        32,883.33S/.       
2 Vendedores Ventas 1,000.00S/.            90.00S/.          1,181.67S/.       2,180.00S/.        32,883.33S/.       
1 Gerente General Administración 2,500.00S/.            225.00S/.       2,954.17S/.       5,450.00S/.        41,104.17S/.       
1 Asistente Administraciòn 1,000.00S/.            90.00S/.          1,181.67S/.       2,180.00S/.        16,441.67S/.       
1 Limpieza Administraciòn 930.00S/.                83.70S/.          1,098.95S/.       2,027.40S/.        15,290.75S/.       
1 Jefe Logistica y Operaciones Producción 2,000.00S/.            180.00S/.       2,363.33S/.       4,360.00S/.        32,883.33S/.       
1 Chofer Producción 1,000.00S/.            90.00S/.          1,181.67S/.       2,180.00S/.        16,441.67S/.       
1 Técnico de Recarga y Mantenimiento Producción 1,000.00S/.            90.00S/.          1,181.67S/.       2,180.00S/.        16,441.67S/.       
9 11,430.00S/.          1,028.70S/.    13,506.45S/.    24,917.40S/.      204,369.92S/.     TOTAL
Elaboración: Equipo de trabajo 
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4.6.   Protocolo de seguridad 
 
Toda empresa en el rubro de seguridad industrial, dentro de sus procesos operativos 
cuenta con un Protocolo de Seguridad para saber cómo actuar en caso de emergencia de 
un siniestro ocurrido y como prevenir el mismo. 
 
El protocolo de seguridad tiene como fin prioritario, el proteger y salvaguardar la 
integridad física de los trabajadores de la empresa responsable de la operación. Por ello 
nuestra empresa Extinguidores Lima S.A.C. cuenta con un protocolo de seguridad que será 
guía para el correcto procedimiento en los procesos de descarga y carga de extinguidores 
(Recarga) y así poder salvaguardar la integridad y proteger el bienestar de nuestros 
colaboradores, personal externo y clientes; asimismo con estas políticas cumpliremos las 
exigencias de INDECI y gobiernos locales (Municipalidad) respecto a normas de seguridad. 
 
A continuación detallamos nuestro Protocolo de Seguridad de Extinguidores Lima S.A.C. 
 
 





PROTOCOLO DE SEGURIDAD 
AREA DE PRODUCCION Y 
DISTRIBUCIÓN 
Emisión :               01.01.18 
Vigente desde :    01.01.18 
Vigente hasta  :    31.12.18      
 Anexos :                         0 
MANTENIMIENTO Y RECARGA DE 
EXTINGUIDORES 
I.- INTRODUCCIÓN 
Nuestra empresa, EXTINGUIDORES LIMA SAC (en adelante simplemente “La Empresa”), entidad 
privada dedicada a la actividad de seguridad industrial, cuenta con turnos administrativos, 
teniendo nuestra sede principal ubicada en Jr. Gral. Orbegoso 663, Breña, Lima, Perú, y abarca 
un área construida de 105 m2. Se encuentra ubicada en la región de Lima. La Empresa está 
dentro del sector privado. 
 
II.- OBJETIVO 
Proteger y salvaguardar la integridad física de los trabajadores de La Empresa responsable de la 
operación, y del personal administrativo en general, de igual manera personal externo que se 
encuentre en las Instalaciones, dando a su vez cumplimiento a las Normatividades aplicables y 
Políticas establecidas por INDECI y gobiernos locales. 
 
III.- ÁREA DE APLICACIÓN 
Aplica al técnico de recarga y toda el área de producción, así como a la unidad de transporte de 
La Empresa en caso este se encuentre en el servicio de recarga móvil de extinguidor. 
 
IV.- HERRAMIENTAS / EQUIPO A UTILIZAR. 
 Mascarilla. 
 Lentes protectores. 
 Botas punta de acero. 
 Guantes. 
 Trapos industriales. 
 Cepillo de limpieza. 
 Tapones de oídos. 
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 Linterna delgada 
 Caja de herramientas. 
 
V.- DEFINICIONES     
Emergencia: Es el estado crítico de cualquier situación y, de tiempo mínimo de alerta para 
evacuar el lugar o zona donde exista peligro de pérdidas materiales y humanas. 
 
Elementos de un Incendio: Cuando ocurre un incendio intervienen 3 elementos los cuales son 
representados en un triángulo. 
 
 
Calor: Calor es lo que provee la energía necesaria para que los materiales combustibles generen 
suficientes vapores de manera que ocurra la ignición. 
 
Reacción: Es el resultado de la combinación del combustible, oxígeno y calor, los cuales, si se 
presentan en cantidades correctas y bajo condiciones apropiadas, se produce una reacción 
química en cadena la cual causa el fuego. 
 
Clases de Incendios: 
Clase A: Combustibles corrientes tales como madera, papel, tela, goma o ciertos tipos de 
plásticos. 
Clase B: Gases y líquidos inflamables o combustibles tales como gasolina, kerosén, pintura, 
disolventes de pintura o propano. 
Clase C: Equipos eléctricos energizados tales como artefactos eléctricos, interruptores o 
herramientas eléctricas. 
Clase D: Ciertos metales combustibles tales como el magnesio, titanio, el potasio o el sodio.  
 
Guía Remisión (G/R).- Documento que sustenta la entrega y traslado de bienes de la empresa 
Santillana S.A. 
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    VI.- ALCANCES Y RESPONSABILIDADES. 
 
a. La Empresa también la responsabilidad de proporcionar los recursos necesarios con el fin de 
proteger la seguridad y salud de todo su personal, personal de apoyo y otros, mediante la 
prevención de lesiones, dolencias y enfermedades relacionadas con el trabajo. 
b. La Empresa debe asegurarse que todo el personal conozca sus funciones y procedimientos 
de las actividades laborales asignadas a su puesto, identifique una emergencia asegurando 
la formación, participación y consulta de nuestros colaboradores en materia de Seguridad y 
Salud en el Trabajo. 
c. El Jefe Logística y Operaciones de La Empresa será el responsable del coordinar las 
actividades correspondientes a los servicios de recarga móvil y la salida por venta de 
extinguidores. 
 
III.- ESTÁNDARES DE ACCIDENTES DE TRABAJO 
A. ACCIDENTES DE TRABAJO 
1. Suceso repentino que sobreviene por causa o con ocasión del trabajo y que produce pérdidas 
tales como lesiones personales, daños materiales, derroches y/o impacto al medio ambiente; 
con respecto al trabajador le puede ocasionar una lesión orgánica, una perturbación 
funcional, una invalidez o la muerte. Asimismo, se consideran accidentes aquellos que: 
- Interrumpen el proceso normal de trabajo. 
 
Se producen durante la ejecución de órdenes del Empleador, o durante la ejecución de una 
labor bajo su autoridad, aún fuera del lugar y horas de trabajo. Dependiendo de la 
gravedad, los accidentes con lesiones personales pueden ser: 
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Accidente Leve: Como resultado de la evaluación médica, el accidentado debe volver 
máximo al día siguiente a sus labores habituales.  
 
Accidente Incapacitante: Como resultado de la evaluación médica se determina que el 
accidente no es leve y recomienda que, el accidentado al día siguiente no asista al trabajo 
y continúe el tratamiento. El día de la ocurrencia de la lesión no se tomará en cuenta, para 
fines de información estadística. 
 
Accidente Mortal: Donde la lesión genera la muerte del trabajador, sin tomar en cuenta el 
tiempo transcurrido entre la fecha del accidente y el deceso. Para efecto de la estadística 
se debe considerar la fecha en que fallece. 
 
2. Así mismo se considera accidentes de trabajo: 
a. El que sobrevenga al trabajador en la ejecución de órdenes de La empresa dentro o fuera 
de La Empresa y en las horas de trabajo. 
b. El que sobrevenga antes, durante y en las interrupciones del trabajo, si el trabajador se 
hallase por razón de sus obligaciones laborales en el lugar de trabajo o en los locales de 
los clientes por recarga móvil. 
c. El que sobrevenga por acción de tercera persona o por acción del empleador o de otro 
trabajador durante la ejecución del trabajo. 
 
3. No se consideran accidentes de trabajo: 
a. El provocado intencionalmente por el propio trabajador. 
b. El que se produzca como consecuencia del incumplimiento por el trabajador accidentado, 
de órdenes o métodos de trabajo adoptadas por La Empresa. 
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B. NOTIFICACÍON DE ACCIDENTES 
1. Se notificará los accidentes de acuerdo a lo señalado por la legislación nacional vigente 
aplicable: 
 
a. Descripción del accidente incluyendo información concerniente a la forma en que ocurrió. 
b. Descripción de la lesión incluyendo información del estado del trabajador afectado. 
 
C. INVESTIGACIÓN DE ACCIDENTES 
1. La investigación de un accidente, tendrá como fin determinar responsabilidades y describir 
las prácticas y condiciones peligrosas existentes, a fin de evitar su repetición. 
El responsable de la investigación del accidente es el Jefe inmediato del trabajador 
accidentado. 
 
2. La toma de datos de la investigación de accidentes deberá incluir los siguientes puntos: 
a. Breve descripción del procedimiento o trabajo que se ejecutaba al ocurrir el accidente. 
b. Estudio de las estadísticas para descubrir si han tenido lugar otros accidentes similares. 
c. Datos de identificación del o de los trabajadores afectados, implicados en el accidente, 
testigos. 
d. Datos relevantes del accidente: 
 Identificación de la máquina, pieza o instrumento que causó el accidente. 
 Descripción de la operación de la máquina o de las condiciones que contribuyeron, 
como causa principal, al accidente.  
 
e. Determinar: 
 Las causas que contribuyeron al accidente.  
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 La responsabilidad. 
 Los medios que deben implantarse para evitar una nueva ocurrencia. 
 Plazo de ejecución de las medidas preventivas, correctivas. 
 
IV.- PROCEDIMIENTO DE RECARGA (ASPECTOS DE SEGURIDAD) 
 
Los aspectos relacionados a la seguridad a considera durante el procedimiento de recarga de un 
extinguidor son los siguientes: 
 
1. Al momento de trasladar los extinguidores desde el local del cliente a la unidad móvil donde 
se realizará la recarga, deberá llevar solamente un extinguidor por cada mano con un peso 
máximo de 12 kilos cada uno, si el extinguidor fuera uno rodante de 25 o 50 kilos estos se 
trasladaran uno por uno con ambas manos. 
 
2. Antes de comenzar a trabajar en el mantenimiento y recarga del extinguidor el técnico de 
recarga deberá colocarse su equipo de seguridad que consiste en: 
 Mascarilla. 
 Lentes protectores. 
 Botas punta de acero. 
 Guantes. 
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3. La primera limpieza externa del extinguidor deberá ser con mucho cuidado para evitar se 
golpee, caiga o se escape el componente químico. 
4. De la misma forma el remover la manguera de descarga debe ser con sumo cuidado, 
siempre de costado para evitar salga disparado a uno mismo en caso exista fuga del gas. 
5. Para despresurizar u vaciar el agente químico debe la manguera que se conecta al equipo 
extinguidor debe estar firme y apretado en la boquilla del extinguidor evitando que le 
presión de descarga pueda causar un daño o se derrame el agente químico. 
6. Para remover el cuerpo de válvulas, el extinguidor debe estar sin presión y descargado en 
su totalidad. 
7. Seguir siempre con su equipo de seguridad al momento de la limpieza interna del 
extinguidor como del cuerpo de Válvulas para evitar el contacto e inhalación del agente 
químico. 
8. Asegurarse que la colación del equipo de válvula debe estar correctamente cerrado a 
presión. 
9. Al cargar el agente químico como en la presurización se debe verificar que la manguera de 
carga este correctamente colocada y en perfectas condiciones. 
10. Para el traslado desde la unidad móvil de recarga hacia el cliente, se debe considerar lo 
indicado en el punto número 1. 
11. Si algún extinguidor presenta corrosión, fractura del balón, u otro que lo hace inservible se 














En los procesos de producción de la empresa contamos con 2 procesos principalmente: 
 
El primero es el proceso de venta de un extinguidor en donde el producto solicitado saldrá del 
almacén y seguirá el proceso o circuito hasta que llegar el producto donde el cliente 
 
El segundo proceso es del servicio de recarga móvil, donde la movilidad VAN llegará al cliente 
con todos lo necesario para poder realizar la recarga en el local del cliente. 
 
En este último realizamos su Diagrama de Análisis de Procesos el cual en operaciones es una 
herramienta fundamental sobre los procesos a realizarse  
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5.2. Costo de producción / servicio 
5.2.1 Presupuesto de producción en unidades: 




DETALLE Ene-18 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct-18 Nov-18 Dic-18 2018
BALÓN PQS 6 kg 118 103 74 88 118 132 221 118 59 74 147 221 1,472
BALÓN PQS 9 kg 12 11 8 9 12 14 23 12 6 8 15 23 151
BALÓN PQS 25 kg 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 2 15
BALÓN CO2 5 lb 2 1 1 1 2 2 3 2 1 1 2 3 19
BALÓN CO2 10 lb 3 3 2 3 3 4 7 3 2 2 4 7 44
BALÓN ACETATO 2.5 gl 13 12 8 10 13 15 25 13 7 8 17 25 165
MANOMETRO 149 131 93 112 149 168 280 149 75 93 187 280 1,865
MANGUERA 149 131 93 112 149 168 280 149 75 93 187 280 1,865
CORREA 149 131 93 112 149 168 280 149 75 93 187 280 1,865
PQS ABC (X KG) - VENTA 844 739 528 633 844 950 1,583 844 422 528 1,055 1,583 10,552
CO2 (X LB) - VENTA 43 37 27 32 43 48 80 43 21 27 53 80 534
ACETATO (X GL) -  VENTA 33 29 21 25 33 37 62 33 17 21 41 62 413
RECARGA PQS 6 kg 3,533 3,091 2,208 2,650 3,533 3,974 6,624 3,533 1,766 2,208 4,416 6,624 44,159
RECARGA PQS 9 kg 542 474 339 407 542 610 1,017 542 271 339 678 1,017 6,777
RECARGA PQS 25 kg 146 128 91 109 146 164 273 146 73 91 182 273 1,822
RECARGA CO2 5 lb 39 34 24 29 39 44 73 39 19 24 49 73 486
RECARGA CO2 10 lb 175 153 109 131 175 197 328 175 87 109 219 328 2,186
RECARGA ACETATO 2.5 gl 165 145 103 124 165 186 310 165 83 103 206 310 2,065
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5.2.2 Costo de producción en soles: 




DETALLE Ene-18 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct-18 Nov-18 Dic-18 2018
BALÓN PQS 6 kg 2,355.17S/    2,060.77S/    1,471.98S/    1,766.38S/    2,355.17S/    2,649.57S/    4,415.95S/    2,355.17S/    1,177.59S/    1,471.98S/    2,943.96S/    4,415.95S/    29,439.64S/     
BALÓN PQS 9 kg 361.44S/        316.26S/        225.90S/        271.08S/        361.44S/        406.62S/        677.69S/        361.44S/        180.72S/        225.90S/        451.80S/        677.69S/        4,517.96S/       
BALÓN PQS 25 kg 174.89S/        153.03S/        109.31S/        131.17S/        174.89S/        196.75S/        327.92S/        174.89S/        87.44S/          109.31S/        218.61S/        327.92S/        2,186.11S/       
BALÓN CO2 5 lb 69.96S/          61.21S/          43.72S/          52.47S/          69.96S/          78.70S/          131.17S/        69.96S/          34.98S/          43.72S/          87.44S/          131.17S/        874.44S/           
BALÓN CO2 10 lb 227.36S/        198.94S/        142.10S/        170.52S/        227.36S/        255.78S/        426.29S/        227.36S/        113.68S/        142.10S/        284.19S/        426.29S/        2,841.95S/       
BALÓN ACETATO 2.5 gl 991.04S/        867.16S/        619.40S/        743.28S/        991.04S/        1,114.92S/    1,858.19S/    991.04S/        495.52S/        619.40S/        1,238.80S/    1,858.19S/    12,387.97S/     
MANOMETRO 179.09S/        156.70S/        111.93S/        134.31S/        179.09S/        201.47S/        335.79S/        179.09S/        89.54S/          111.93S/        223.86S/        335.79S/        2,238.58S/       
MANGUERA 298.48S/        261.17S/        186.55S/        223.86S/        298.48S/        335.79S/        559.64S/        298.48S/        149.24S/        186.55S/        373.10S/        559.64S/        3,730.96S/       
CORREA 149.24S/        130.58S/        93.27S/          111.93S/        149.24S/        167.89S/        279.82S/        149.24S/        74.62S/          93.27S/          186.55S/        279.82S/        1,865.48S/       
PQS ABC (X KG) - 1,646.05S/    1,440.30S/    1,028.78S/    1,234.54S/    1,646.05S/    1,851.81S/    3,086.35S/    1,646.05S/    823.03S/        1,028.78S/    2,057.57S/    3,086.35S/    20,575.68S/     
CO2 (X LB) - VENTA 106.88S/        93.52S/          66.80S/          80.16S/          106.88S/        120.24S/        200.39S/        106.88S/        53.44S/          66.80S/          133.60S/        200.39S/        1,335.96S/       
ACETATO (X GL) -  148.66S/        130.07S/        92.91S/          111.49S/        148.66S/        167.24S/        278.73S/        148.66S/        74.33S/          92.91S/          185.82S/        278.73S/        1,858.19S/       
RECARGA PQS 6 kg 6,888.88S/    6,027.77S/    4,305.55S/    5,166.66S/    6,888.88S/    7,749.98S/    12,916.64S/  6,888.88S/    3,444.44S/    4,305.55S/    8,611.09S/    12,916.64S/  86,110.94S/     
RECARGA PQS 9 kg 1,057.20S/    925.05S/        660.75S/        792.90S/        1,057.20S/    1,189.35S/    1,982.26S/    1,057.20S/    528.60S/        660.75S/        1,321.50S/    1,982.26S/    13,215.05S/     
RECARGA PQS 25 kg 284.19S/        248.67S/        177.62S/        213.15S/        284.19S/        319.72S/        532.86S/        284.19S/        142.10S/        177.62S/        355.24S/        532.86S/        3,552.43S/       
RECARGA CO2 5 lb 97.16S/          85.02S/          60.73S/          72.87S/          97.16S/          109.31S/        182.18S/        97.16S/          48.58S/          60.73S/          121.45S/        182.18S/        1,214.51S/       
RECARGA CO2 10 lb 437.22S/        382.57S/        273.26S/        327.92S/        437.22S/        491.88S/        819.79S/        437.22S/        218.61S/        273.26S/        546.53S/        819.79S/        5,465.28S/       
RECARGA ACETATO 2.5 gl 743.28S/        650.37S/        464.55S/        557.46S/        743.28S/        836.19S/        1,393.65S/    743.28S/        371.64S/        464.55S/        929.10S/        1,393.65S/    9,290.97S/       
TOTAL S/. 16,216.17S/  14,189.15S/  10,135.11S/  12,162.13S/  16,216.17S/  18,243.19S/  30,405.32S/  16,216.17S/  8,108.08S/    10,135.11S/  20,270.21S/  30,405.32S/  202,702.11S/   
IGV 2,918.91          2,554.05          1,824.32          2,189.18          2,918.91          3,283.77          5,472.96          2,918.91          1,459.46          1,824.32          3,648.64          5,472.96          36,486.38           
TOTAL C/ IGV 19,135.08S/  16,743.19S/  11,959.42S/  14,351.31S/  19,135.08S/  21,526.96S/  35,878.27S/  19,135.08S/  9,567.54S/    11,959.42S/  23,918.85S/  35,878.27S/  239,188.49S/   
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5.2.3 Presupuesto de personal y mano de obra (producción): 
 
Tabla N°  21: Presupuesto de personal y mano de obra (producción) 
 
 




 Personas Descripcion Sueldo Mínimo EsSalud CTS Gratificación Total
1 Jefe Logistica y Operaciones 2,000.00S/.       180.00S/.           2,363.33S/.       4,360.00S/.       32,883.33S/.     
1 Chofer 1,000.00S/.       90.00S/.             1,181.67S/.       2,180.00S/.       16,441.67S/.     
1 Operario 1,000.00S/.       90.00S/.             1,181.67S/.       2,180.00S/.       16,441.67S/.     
3 Total 4,000.00S/.       360.00S/.           4,726.67S/.       8,720.00S/.       65,766.67S/.     
Proyección Mensual de Costos de Mano de Obra
Ene-18 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct-18 Nov-18 Dic-18 2018
Sueldo Mensual 4,000.00S/. 4,000.00S/. 4,000.00S/. 4,000.00S/. 4,000.00S/. 4,000.00S/. 4,000.00S/. 4,000.00S/. 4,000.00S/. 4,000.00S/. 4,000.00S/. 4,000.00S/. 48,000.00S/. 
Cts 2,363.33S/. 2,363.33S/. 4,726.67S/.    
Gratificacion 4,360.00S/. 4,360.00S/. 8,720.00S/.    
Essalud 360.00S/.     360.00S/.     360.00S/.     360.00S/.     360.00S/.     360.00S/.     360.00S/.     360.00S/.     360.00S/.     360.00S/.     360.00S/.     360.00S/.     4,320.00S/.    













5.3. Costo de Ventas y Publicitario 
 
5.3.1 Presupuesto de personal de ventas: 




PRESUPUESTO DE COMPRA DE MATERIALES INDIRECTOS Y SUMINISTROS (MENSUALES)
DETALLE Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 2018
Uniforme 75.00S/.        75.00S/.        75.00S/.        75.00S/.        75.00S/.        75.00S/.        75.00S/.        75.00S/.        75.00S/.        75.00S/.        75.00S/.        75.00S/.        900.00S/.          
Gasolina 900.00S/.     900.00S/.     900.00S/.     900.00S/.     900.00S/.     900.00S/.     900.00S/.     900.00S/.     900.00S/.     900.00S/.     900.00S/.     900.00S/.     10,800.00S/.    
ENERGÍA ELÉCTRICA 200.00S/.     200.00S/.     200.00S/.     200.00S/.     200.00S/.     200.00S/.     200.00S/.     200.00S/.     200.00S/.     200.00S/.     200.00S/.     200.00S/.     2,400.00S/.      
AGUA 150.00S/.     150.00S/.     150.00S/.     150.00S/.     150.00S/.     150.00S/.     150.00S/.     150.00S/.     150.00S/.     150.00S/.     150.00S/.     150.00S/.     1,800.00S/.      
Depreciacion 773.04S/.     773.04S/.     773.04S/.     773.04S/.     773.04S/.     773.04S/.     773.04S/.     773.04S/.     773.04S/.     773.04S/.     773.04S/.     773.04S/.     9,276.50S/.      
SUBTOTAL 2,098.04S/.  2,098.04S/.  2,098.04S/.  2,098.04S/.  2,098.04S/.  2,098.04S/.  2,098.04S/.  2,098.04S/.  2,098.04S/.  2,098.04S/.  2,098.04S/.  2,098.04S/.  25,176.50S/.    
IGV 18% 238.50S/.     238.50S/.     238.50S/.     238.50S/.     238.50S/.     238.50S/.     238.50S/.     238.50S/.     238.50S/.     238.50S/.     238.50S/.     238.50S/.     2,862.00S/.      






EsSalud CTS Gratificación Total
1 Jefe de Ventas y MKT 2,000.00S/.       180.00S/.           2,363.33S/.       4,360.00S/.        32,883.33S/.     
2 Vendedores 1,000.00S/.       90.00S/.             1,181.67S/.       2,180.00S/.        32,883.33S/.     









5.3.2 Presupuesto publicitario y promoción: 





5.3.3 Otros gastos de gestión 





300.00S/.       
500.00S/.       
850.00S/.       
790.00S/.       
748.80S/.       
864.00S/        
720.00S/.       
4,772.80S/.    
PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES
VOLANTES Y AFICHES
3.- LAPICEROS CON LOGO DE LA EMRESA 720 und.
GASTO PUBLICITARIO Y PROMOCION
TOTAL PUBLICIDAD SIN IGV:
EVENTO DE LANZAMIENTO DE MARCA (SOLO 2018)
CAMPAÑA DE FIDELIZACION DE CLIENTES (ANUAL)
OBSEQUIOS PUBLICITARIOS
1.- LLAVEROS CON NUESTRA MARCA 720 unidades
2.- CUADERNO CON FICHA DE CONTROL 720 und.
MONTO
200.00S/        
200.00S/.        TOTAL:
OTROS GASTOS
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Total gasto de ventas: 
Tabla N° 27: Presupuesto ventas, promoción y publicidad (mensuales) 
 
 
5.4 Gasto de Administración 
5.4.1 Gastos Fijos 
Tabla N° 28: Gastos administrativos fijos 
 
  
Ene-18 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct-18 Nov-18 Dic-18 Total
Remuneraciones 4,000.00S/.   4,000.00S/.   4,000.00S/.   4,000.00S/.   4,000.00S/.   4,000.00S/.   4,000.00S/.   4,000.00S/.   4,000.00S/.   4,000.00S/.   4,000.00S/.   4,000.00S/.   48,000.00S/.   
CTS 2,363.33S/.   2,363.33S/.   4,726.67S/.     
Gratificaciones 4,360.00S/.   4,360.00S/.   8,720.00S/.     
Essalud 360.00S/.       360.00S/.       360.00S/.       360.00S/.       360.00S/.       360.00S/.       360.00S/.       360.00S/.       360.00S/.       360.00S/.       360.00S/.       360.00S/.       4,320.00S/.     
Publicidad 397.73S/.       397.73S/.       397.73S/.       397.73S/.       397.73S/.       397.73S/.       397.73S/.       397.73S/.       397.73S/.       397.73S/.       397.73S/.       397.73S/.       4,772.80S/.     
Otros gastos de gestion 200.00S/.       200.00S/.       200.00S/.       200.00S/.       200.00S/.       200.00S/.       200.00S/.       200.00S/.       200.00S/.       200.00S/.       200.00S/.       200.00S/.       2,400.00S/.     
Total 4,958S/.         4,958S/.         4,958S/.         4,958S/.         7,321S/.         4,958S/.         9,318S/.         4,958S/.         4,958S/.         4,958S/.         7,321S/.         9,318S/.         72,939S/.         
MATERIALES DE LIMPIEZA ADMINISTRACIÓN (MES)
DETALLE VALOR DETALLE VALOR DETALLE VALOR
ENERGÍA ELÉCTRICA 200.00S/.        PAPELERÍA 100.00S/                                 TRAPEADOR 10.00S/                               
AGUA POTABLE 70.00S/.          ÚTILES 150.00S/                                 ESCOBA 10.00S/                               
TELÉFONO E INTERNET 129.90S/.        TOTAL 250.00S/.                                 RECOGEDOR 10.00S/                               
ALQUILER DE OFICINA 2,200.00S/.    TRAPO 5.00S/                                 
TOTAL 2,599.90S/.     PAPEL HIGIENICO 16.00S/                               
JABÓN LIQUIDO 15.00S/                               
PINESOL 10.00S/                               
AROMATIZANTE 15.00S/                               
TOTAL 91.00S/.                               









 Capítulo V - PRODUCCIÓN 
 
103 
5.4.2 Gastos del personal: 




5.4.3. Gastos Administrativos total: 




Descripcion Sueldo Mínimo EsSalud CTS Gratificación Total
1 Gerente General 2,500.00S/.       225.00S/.           2,954.17S/.       5,450.00S/.        41,104.17S/.     
1 Asistente 1,000.00S/.       90.00S/.             1,181.67S/.       2,180.00S/.        16,441.67S/.     
1 Limpieza 930.00S/.          83.70S/.             1,098.95S/.       2,027.40S/.        15,290.75S/.     
3 Total 4,430.00S/.       398.70S/.           5,234.78S/.       9,657.40S/.        72,836.58S/.     
Ene-18 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct-18 Nov-18 Dic-18 Total
Remuneraciones 4,430S/.    4,430S/.    4,430S/.    4,430S/.    4,430S/.    4,430S/.    4,430S/.    4,430S/.    4,430S/.    4,430S/.    4,430S/.    4,430S/.    53,160S/.     
CTS 2,617S/.    2,617S/.    5,235S/.       
Gratificaciones 4,829S/.    4,829S/.    9,657S/.       
Essalud 399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       4,784S/.       
Servicios Basicos 400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       4,799S/.       
Alquiler 2,200S/.    2,200S/.    2,200S/.    2,200S/.    2,200S/.    2,200S/.    2,200S/.    2,200S/.    2,200S/.    2,200S/.    2,200S/.    2,200S/.    26,400S/.     
Suministros de Oficina 250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       3,000S/.       
Materiales de Limpieza 91S/.          91S/.          91S/.          91S/.          91S/.          91S/.          91S/.          91S/.          91S/.          91S/.          91S/.          91S/.          1,092S/.       
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5.5 Proyección de los Presupuestos de producción a 5 años 
Para poder proyectar los presupuestos es importante la información de la inflación anual para 
poder estimada o considerar un promedio en la estimación a considerar. 
A comparación de años anteriores vemos que la inflación ha sido inestable, que, si bien ha 
generado algún malestar en el mercado, también se ha sabido mantener, lo cual mostraría que 
se puede invertir para emprender un negocio. 
 
Gráfico N° 24: Evolucion de la inflación 
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Según el último registro de la plataforma Eikon en el 2016 la inflación llego a 3.59% y se estima 
que para el 2021 pueda bajar y llegar a 2.33%. 
Gráfico N° 25: Inflación proyectada a 5 años 
 
Con esta información se considera una proyección anual del 3% para los próximos 5 años en los 
costos de producción. 
 
Tabla N° 31: Proyección de costos de insumos (5 años) 
 
DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
BALÓN PQS 6 kg 29,439.64S/     33,073.42S/     37,014.35S/     41,281.05S/     45,893.09S/     
BALÓN PQS 9 kg 4,517.96S/       5,075.62S/       5,680.42S/       6,335.21S/       7,043.00S/       
BALÓN PQS 25 kg 2,186.11S/       2,455.95S/       2,748.59S/       3,065.42S/       3,407.90S/       
BALÓN CO2 5 lb 874.44S/           982.38S/           1,099.44S/       1,226.17S/       1,363.16S/       
BALÓN CO2 10 lb 2,841.95S/       3,192.73S/       3,573.17S/       3,985.05S/       4,430.27S/       
BALÓN ACETATO 2.5 gl 12,387.97S/     13,917.03S/     15,575.34S/     17,370.74S/     19,311.45S/     
MANOMETRO 2,238.58S/       2,514.89S/       2,814.56S/       3,138.99S/       3,489.69S/       
MANGUERA 3,730.96S/       4,191.48S/       4,690.93S/       5,231.66S/       5,816.15S/       
CORREA 1,865.48S/       2,095.74S/       2,345.46S/       2,615.83S/       2,908.08S/       
PQS ABC (X KG) - VENTA 20,575.68S/     22,442.11S/     25,116.24S/     28,011.43S/     31,140.95S/     
CO2 (X LB) - VENTA 1,335.96S/       1,457.14S/       1,630.77S/       1,818.75S/       2,021.95S/       
ACETATO (X GL) -  1,858.19S/       2,026.75S/       2,268.25S/       2,529.72S/       2,812.35S/       
RECARGA PQS 6 kg 86,110.94S/     93,922.09S/     105,113.56S/  117,230.15S/  130,327.46S/  
RECARGA PQS 9 kg 13,215.05S/     14,413.79S/     16,131.29S/     17,990.77S/     20,000.75S/     
RECARGA PQS 25 kg 3,552.43S/       3,874.67S/       4,336.37S/       4,836.23S/       5,376.55S/       
RECARGA CO2 5 lb 1,214.51S/       1,324.67S/       1,482.52S/       1,653.41S/       1,838.14S/       
RECARGA CO2 10 lb 5,465.28S/       5,961.04S/       6,671.34S/       7,440.35S/       8,271.61S/       
RECARGA ACETATO 2.5 gl 9,290.97S/       10,133.76S/     11,341.27S/     12,648.59S/     14,061.73S/     
TOTAL S/. 202,702.11S/  223,055.27S/  249,633.85S/  278,409.52S/  309,514.28S/  
IGV 36,486.38          40,149.95          44,934.09          50,113.71          55,712.57          
TOTAL C/ IGV 239,188.49S/  263,205.22S/  294,567.94S/  328,523.23S/  365,226.85S/  
Elaboración propia 
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Tabla N° 32 Proyección de costos de producción (5 años) 
 
DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
MATERIA PRIMA 202,702S/.       223,055S/.       249,634S/.       278,410S/.       309,514S/.       
MANO DE OBRA 65,767S/.         68,266S/.         70,860S/.         73,553S/.         76,348S/.         
C.I.F. 25,177S/.         25,654S/.         26,145S/.         26,651S/.         27,172S/.         
COSTO DEL PRODUCTO 293,645S/.       316,975S/.       346,639S/.       378,613S/.       413,034S/.       
IGV 39,348S/.         43,098S/.         47,970S/.         53,241S/.         58,934S/.         
COSTO CON IGV 332,994S/.       360,072S/.       394,609S/.       431,854S/.       471,968S/.       
Elaboración propia 
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CAPITULO VI - PLAN FINANCIERO 
 
6.1 Presentación del Plan Financiero 
Un presupuesto financiero incluye información referente a cómo se desempeñará 
obteniendo efectivo en el futuro y cómo gastará ese efectivo en el mismo marco temporal. 
Una de las secciones más importantes del presupuesto financiero es el presupuesto de 
efectivo, que resume los gastos de efectivo futuros e ingresos de efectivo para cubrirlos. 
La necesidad de financiamiento se muestra en el año pre-operativo, en el cual servirá para 
cubrir las inversiones en activos y capital de trabajo, los siguientes años proyectamos 
ingresos suficientes para poder cubrir nuestros costos y gastos, por eso tenemos flujos 
positivos acumulados. 
6.2 Proyecciones de Inversión 
Inversión Tangible 
La inversión de activos tangibles está compuesta en la compra de un vehículo, equipo, 
muebles y enseres.  




La inversión necesaria en activos tangibles alcanza la cifra de S/ 98,415.  
Inversion Fija Tangible
cant Equipos de Cómputo P.U. Costo Total
1 1,525 1,525
2 Impresora 465 930
1 Proyector 2,150 2,150
1 Scanner 545 545
1 Muebles y equipo de tienda 500 500
1 Vand modificado 90,000 90,000
Sub Total 1 95,650
cant Muebles y Enseres P.U. Costo Total
2 Escritorio 250 500
1 Mostradores 265 265
2 Anaquel 300 600
2 Armarios 450 900
2 Sillas 250 500
Sub Total 2 2,765
Total 98,415
Computadora




Los activos intangibles representados por nuestros gastos en las autorizaciones necesarias para 
la apertura del negocio y las adecuaciones a nuestra oficina administrativa. A continuación, se 
detalla. 
 




Capital de Trabajo 
Comprende las disponibilidades de capital necesario para que una vez constituida la empresa, 
pueda operar a los niveles previstos a nuestra proyección de demanda. En nuestro proyecto 
consideramos la necesidad de contar con los recursos disponibles para 30 días de producción, 
este capital de trabajo servirá para cubrir los costos de producción y gastos administrativos y de 
ventas. 
 









1 Registro e Marca 604 604
1 Publicación  de Marca (Diario el Peruano) 300 300





Inscribir escritura pública 
cant Detalle meses Total
Mercaderia 1 25,832
Gastos Administrativos 1 7,770
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Presentamos nuestro cuadro resumen: 
 





6.3 Supuestos y Políticas Financieras 
6.3.1 Fuentes de financiamiento 
Nuestro proyecto será financiado por el 68.42% de aporte de los socios. El restante 
será financiado con endeudamiento. 
 









2) Capital de Trabajo 43,558.95
3) Imprevistos 7,873.20
(8% de  Inv. Fija Tangible)






Fuente de Finananciamiento Valor Porcentaje 
Aporte Socios 120,000.00 69.79%
Prestamo / Deuda 51,937.85 30.21%
171,937.85 100.00%TOTAL 




El aporte de los socios (2) será de forma igualitaria, cada uno aportará S/ 60,000 soles el que 
representa el 50% cada uno. 
 






Cuadro de servicio de la deuda 
El financiamiento será otorgado por Interbank a una TCEA de 28% y plazo de 5 años (60 meses) 
 




Socios Valor Porcentaje 
GLADYS GARCIA CASAHUMAN 60,000 50.00%
LUIS TORRES MARTINEZ 60,000 50.00%
TOTAL 120,000 100.00%
INTERESES
2,018 2,019 2,020 2,021 2,022 TOTAL
10,437.24 9,019.05 7,203.77 4,880.21 1,906.05 33,446.32
AMORTIZACIONES
2,018 2,019 2,020 2,021 2,022 TOTAL
5,064.96 6,483.15 8,298.43 10,621.99 13,596.14 44,064.65
Capítulo VI - PLAN FINANCIERO 
 
111 
6.4 Proyección de Ingresos 
El precio de venta elegido toma en consideración el precio de mercado (competidores) por 
tipo extinguidores, tal como se muestra a continuación: 
 












PQS 6 kg 66.00S/          
PQS 9 kg 90.00S/          
PQS 25 kg 550.00S/        
CO2 5 lb 135.00S/        
CO2 10 lb 260.00S/        




PQS 6 kg 35.00S/          
PQS 9 kg 50.00S/          
PQS 25 kg 195.00S/        
CO2 5 lb 85.00S/          
CO2 10 lb 180.00S/        
Acetato 2.5 gl 180.00S/        
TIPOS DE RECARGA
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Presentamos los ingresos por nuestras ventas según las proyecciones que hicimos sustentado también en las encuestas realizadas. 
Tabla N° 42: Proyección de ingreso por ventas mensualizado 
 
Elaboración propia 
PRODUCTO / SERVICIO Ene-18 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct-18 Nov-18 Dic-18 2018
BALÓN PQS 6 kg S/. 7,772.06 S/. 6,800.56 S/. 4,857.54 S/. 5,829.05 S/. 7,772.06 S/. 8,743.57 S/. 14,572.62 S/. 7,772.06 S/. 3,886.03 S/. 4,857.54 S/. 9,715.08 S/. 14,572.62 S/. 97,150.80
BALÓN PQS 9 kg S/. 1,084.31 S/. 948.77 S/. 677.69 S/. 813.23 S/. 1,084.31 S/. 1,219.85 S/. 2,033.08 S/. 1,084.31 S/. 542.16 S/. 677.69 S/. 1,355.39 S/. 2,033.08 S/. 13,553.89
BALÓN PQS 25 kg S/. 641.26 S/. 561.10 S/. 400.79 S/. 480.94 S/. 641.26 S/. 721.42 S/. 1,202.36 S/. 641.26 S/. 320.63 S/. 400.79 S/. 801.57 S/. 1,202.36 S/. 8,015.74
BALÓN CO2 5 lb S/. 209.87 S/. 183.63 S/. 131.17 S/. 157.40 S/. 209.87 S/. 236.10 S/. 393.50 S/. 209.87 S/. 104.93 S/. 131.17 S/. 262.33 S/. 393.50 S/. 2,623.33
BALÓN CO2 10 lb S/. 909.42 S/. 795.74 S/. 568.39 S/. 682.07 S/. 909.42 S/. 1,023.10 S/. 1,705.17 S/. 909.42 S/. 454.71 S/. 568.39 S/. 1,136.78 S/. 1,705.17 S/. 11,367.78
BALÓN ACETATO 2.5 gl S/. 4,690.91 S/. 4,104.55 S/. 2,931.82 S/. 3,518.18 S/. 4,690.91 S/. 5,277.27 S/. 8,795.46 S/. 4,690.91 S/. 2,345.45 S/. 2,931.82 S/. 5,863.64 S/. 8,795.46 S/. 58,636.37
RECARGA PQS 6 kg S/. 20,607.75 S/. 18,031.78 S/. 12,879.84 S/. 15,455.81 S/. 20,607.75 S/. 23,183.71 S/. 38,639.52 S/. 20,607.75 S/. 10,303.87 S/. 12,879.84 S/. 25,759.68 S/. 38,639.52 S/. 257,596.83
RECARGA PQS 9 kg S/. 3,011.98 S/. 2,635.48 S/. 1,882.49 S/. 2,258.98 S/. 3,011.98 S/. 3,388.47 S/. 5,647.46 S/. 3,011.98 S/. 1,505.99 S/. 1,882.49 S/. 3,764.97 S/. 5,647.46 S/. 37,649.70
RECARGA PQS 25 kg S/. 1,136.78 S/. 994.68 S/. 710.49 S/. 852.58 S/. 1,136.78 S/. 1,278.88 S/. 2,131.46 S/. 1,136.78 S/. 568.39 S/. 710.49 S/. 1,420.97 S/. 2,131.46 S/. 14,209.73
RECARGA CO2 5 lb S/. 660.69 S/. 578.11 S/. 412.93 S/. 495.52 S/. 660.69 S/. 743.28 S/. 1,238.80 S/. 660.69 S/. 330.35 S/. 412.93 S/. 825.86 S/. 1,238.80 S/. 8,258.64
RECARGA CO2 10 lb S/. 3,148.00 S/. 2,754.50 S/. 1,967.50 S/. 2,361.00 S/. 3,148.00 S/. 3,541.50 S/. 5,902.50 S/. 3,148.00 S/. 1,574.00 S/. 1,967.50 S/. 3,935.00 S/. 5,902.50 S/. 39,350.01
RECARGA ACETATO 2.5 gl S/. 11,892.45 S/. 10,405.89 S/. 7,432.78 S/. 8,919.34 S/. 11,892.45 S/. 13,379.00 S/. 22,298.34 S/. 11,892.45 S/. 5,946.22 S/. 7,432.78 S/. 14,865.56 S/. 22,298.34 S/. 148,655.60
TOTAL CON IGV S/. 55,765.48 S/. 48,794.79 S/. 34,853.42 S/. 41,824.11 S/. 55,765.48 S/. 62,736.16 S/. 104,560.27 S/. 55,765.48 S/. 27,882.74 S/. 34,853.42 S/. 69,706.84 S/. 104,560.27 S/. 697,068.44
IGV S/. 10,037.79 S/. 8,783.06 S/. 6,273.62 S/. 7,528.34 S/. 10,037.79 S/. 11,292.51 S/. 18,820.85 S/. 10,037.79 S/. 5,018.89 S/. 6,273.62 S/. 12,547.23 S/. 18,820.85 S/. 125,472.32
TOTAL SIN IGV S/. 45,727.69 S/. 40,011.73 S/. 28,579.81 S/. 34,295.77 S/. 45,727.69 S/. 51,443.65 S/. 85,739.42 S/. 45,727.69 S/. 22,863.84 S/. 28,579.81 S/. 57,159.61 S/. 85,739.42 S/. 571,596.12








PRODUCTO / SERVICIO 2018 2019 2020 2021 2022
BALÓN PQS 6 kg S/. 97,150.80 S/. 109,142.28 S/. 122,147.34 S/. 136,227.45 S/. 151,447.20
BALÓN PQS 9 kg S/. 13,553.89 S/. 15,226.87 S/. 17,041.26 S/. 19,005.63 S/. 21,129.00
BALÓN PQS 25 kg S/. 8,015.74 S/. 9,005.14 S/. 10,078.16 S/. 11,239.89 S/. 12,495.64
BALÓN CO2 5 lb S/. 2,623.33 S/. 2,947.14 S/. 3,298.31 S/. 3,678.51 S/. 4,089.48
BALÓN CO2 10 lb S/. 11,367.78 S/. 12,770.92 S/. 14,292.67 S/. 15,940.21 S/. 17,721.09
BALÓN ACETATO 2.5 gl S/. 58,636.37 S/. 65,873.95 S/. 73,723.29 S/. 82,221.49 S/. 91,407.52
RECARGA PQS 6 kg S/. 257,596.83 S/. 289,392.42 S/. 323,875.53 S/. 361,209.15 S/. 401,564.53
RECARGA PQS 9 kg S/. 37,649.70 S/. 42,296.86 S/. 47,336.83 S/. 52,793.42 S/. 58,691.66
RECARGA PQS 25 kg S/. 14,209.73 S/. 15,963.66 S/. 17,865.84 S/. 19,925.26 S/. 22,151.37
RECARGA CO2 5 lb S/. 8,258.64 S/. 9,278.02 S/. 10,383.56 S/. 11,580.49 S/. 12,874.30
RECARGA CO2 10 lb S/. 39,350.01 S/. 44,207.05 S/. 49,474.62 S/. 55,177.63 S/. 61,342.25
RECARGA ACETATO 2.5 gl S/. 148,655.60 S/. 167,004.39 S/. 186,904.12 S/. 208,448.84 S/. 231,737.38
TOTAL CON IGV S/. 697,068.44 S/. 783,108.70 S/. 876,421.53 S/. 977,447.96 S/. 1,086,651.42
IGV S/. 125,472.32 S/. 140,959.57 S/. 157,755.88 S/. 175,940.63 S/. 195,597.26
TOTAL SIN IGV S/. 571,596.12 S/. 642,149.14 S/. 718,665.65 S/. 801,507.33 S/. 891,054.17
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6.5 Proyección de los costos 
Presupuesto de Materia Prima 
Cada producto será elaborado considerando el estándar dado las características de seguridad, para lo cual no solo incluye el polvo químico, también 
incluye manómetro, manguera, correa, etc. 
A continuación, se detalla los insumos requeridos según la proyección de ventas. 
 
Tabla N°  44: Proyección de insumos -mensualizado 
 
Elaboración propia  
DETALLE Ene-18 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct-18 Nov-18 Dic-18 2018
BALÓN PQS 6 kg 118 103 74 88 118 132 221 118 59 74 147 221 1,472
BALÓN PQS 9 kg 12 11 8 9 12 14 23 12 6 8 15 23 151
BALÓN PQS 25 kg 1 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 2 15
BALÓN CO2 5 lb 2 1 1 1 2 2 3 2 1 1 2 3 19
BALÓN CO2 10 lb 3 3 2 3 3 4 7 3 2 2 4 7 44
BALÓN ACETATO 2.5 gl 13 12 8 10 13 15 25 13 7 8 17 25 165
MANOMETRO 149 131 93 112 149 168 280 149 75 93 187 280 1,865
MANGUERA 149 131 93 112 149 168 280 149 75 93 187 280 1,865
CORREA 149 131 93 112 149 168 280 149 75 93 187 280 1,865
PQS ABC (X KG) - VENTA 844 739 528 633 844 950 1,583 844 422 528 1,055 1,583 10,552
CO2 (X LB) - VENTA 43 37 27 32 43 48 80 43 21 27 53 80 534
ACETATO (X GL) -  33 29 21 25 33 37 62 33 17 21 41 62 413
RECARGA PQS 6 kg 3,533 3,091 2,208 2,650 3,533 3,974 6,624 3,533 1,766 2,208 4,416 6,624 44,159
RECARGA PQS 9 kg 542 474 339 407 542 610 1,017 542 271 339 678 1,017 6,777
RECARGA PQS 25 kg 146 128 91 109 146 164 273 146 73 91 182 273 1,822
RECARGA CO2 5 lb 39 34 24 29 39 44 73 39 19 24 49 73 486
RECARGA CO2 10 lb 175 153 109 131 175 197 328 175 87 109 219 328 2,186
RECARGA ACETATO 2.5 gl 165 145 103 124 165 186 310 165 83 103 206 310 2,065








Considerando la proyección de ventas anuales, se proyecta en forma anualizada nuestros costos de insumos.
DETALLE Ene-18 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct-18 Nov-18 Dic-18 2018
BALÓN PQS 6 kg 2,355.17S/    2,060.77S/    1,471.98S/    1,766.38S/    2,355.17S/    2,649.57S/    4,415.95S/    2,355.17S/    1,177.59S/    1,471.98S/    2,943.96S/    4,415.95S/    29,439.64S/     
BALÓN PQS 9 kg 361.44S/        316.26S/        225.90S/        271.08S/        361.44S/        406.62S/        677.69S/        361.44S/        180.72S/        225.90S/        451.80S/        677.69S/        4,517.96S/       
BALÓN PQS 25 kg 174.89S/        153.03S/        109.31S/        131.17S/        174.89S/        196.75S/        327.92S/        174.89S/        87.44S/          109.31S/        218.61S/        327.92S/        2,186.11S/       
BALÓN CO2 5 lb 69.96S/          61.21S/          43.72S/          52.47S/          69.96S/          78.70S/          131.17S/        69.96S/          34.98S/          43.72S/          87.44S/          131.17S/        874.44S/           
BALÓN CO2 10 lb 227.36S/        198.94S/        142.10S/        170.52S/        227.36S/        255.78S/        426.29S/        227.36S/        113.68S/        142.10S/        284.19S/        426.29S/        2,841.95S/       
BALÓN ACETATO 2.5 gl 991.04S/        867.16S/        619.40S/        743.28S/        991.04S/        1,114.92S/    1,858.19S/    991.04S/        495.52S/        619.40S/        1,238.80S/    1,858.19S/    12,387.97S/     
MANOMETRO 179.09S/        156.70S/        111.93S/        134.31S/        179.09S/        201.47S/        335.79S/        179.09S/        89.54S/          111.93S/        223.86S/        335.79S/        2,238.58S/       
MANGUERA 298.48S/        261.17S/        186.55S/        223.86S/        298.48S/        335.79S/        559.64S/        298.48S/        149.24S/        186.55S/        373.10S/        559.64S/        3,730.96S/       
CORREA 149.24S/        130.58S/        93.27S/          111.93S/        149.24S/        167.89S/        279.82S/        149.24S/        74.62S/          93.27S/          186.55S/        279.82S/        1,865.48S/       
PQS ABC (X KG) - VENTA 1,646.05S/    1,440.30S/    1,028.78S/    1,234.54S/    1,646.05S/    1,851.81S/    3,086.35S/    1,646.05S/    823.03S/        1,028.78S/    2,057.57S/    3,086.35S/    20,575.68S/     
CO2 (X LB) - VENTA 106.88S/        93.52S/          66.80S/          80.16S/          106.88S/        120.24S/        200.39S/        106.88S/        53.44S/          66.80S/          133.60S/        200.39S/        1,335.96S/       
ACETATO (X GL) -  148.66S/        130.07S/        92.91S/          111.49S/        148.66S/        167.24S/        278.73S/        148.66S/        74.33S/          92.91S/          185.82S/        278.73S/        1,858.19S/       
RECARGA PQS 6 kg 6,888.88S/    6,027.77S/    4,305.55S/    5,166.66S/    6,888.88S/    7,749.98S/    12,916.64S/  6,888.88S/    3,444.44S/    4,305.55S/    8,611.09S/    12,916.64S/  86,110.94S/     
RECARGA PQS 9 kg 1,057.20S/    925.05S/        660.75S/        792.90S/        1,057.20S/    1,189.35S/    1,982.26S/    1,057.20S/    528.60S/        660.75S/        1,321.50S/    1,982.26S/    13,215.05S/     
RECARGA PQS 25 kg 284.19S/        248.67S/        177.62S/        213.15S/        284.19S/        319.72S/        532.86S/        284.19S/        142.10S/        177.62S/        355.24S/        532.86S/        3,552.43S/       
RECARGA CO2 5 lb 97.16S/          85.02S/          60.73S/          72.87S/          97.16S/          109.31S/        182.18S/        97.16S/          48.58S/          60.73S/          121.45S/        182.18S/        1,214.51S/       
RECARGA CO2 10 lb 437.22S/        382.57S/        273.26S/        327.92S/        437.22S/        491.88S/        819.79S/        437.22S/        218.61S/        273.26S/        546.53S/        819.79S/        5,465.28S/       
RECARGA ACETATO 2.5 gl 743.28S/        650.37S/        464.55S/        557.46S/        743.28S/        836.19S/        1,393.65S/    743.28S/        371.64S/        464.55S/        929.10S/        1,393.65S/    9,290.97S/       
TOTAL S/. 16,216.17S/  14,189.15S/  10,135.11S/  12,162.13S/  16,216.17S/  18,243.19S/  30,405.32S/  16,216.17S/  8,108.08S/    10,135.11S/  20,270.21S/  30,405.32S/  202,702.11S/   
IGV 2,918.91          2,554.05          1,824.32          2,189.18          2,918.91          3,283.77          5,472.96          2,918.91          1,459.46          1,824.32          3,648.64          5,472.96          36,486.38           
TOTAL C/ IGV 19,135.08S/  16,743.19S/  11,959.42S/  14,351.31S/  19,135.08S/  21,526.96S/  35,878.27S/  19,135.08S/  9,567.54S/    11,959.42S/  23,918.85S/  35,878.27S/  239,188.49S/   
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Presupuesto de Mano de Obra Directa 
El requerimiento de mano de obra incluye al jefe de logística, chofer y un operario, requiriendo 
que cuenten con conocimientos en la manipulación de los químicos 
 




DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
BALÓN PQS 6 kg 29,439.64S/     33,073.42S/     37,014.35S/     41,281.05S/     45,893.09S/     
BALÓN PQS 9 kg 4,517.96S/       5,075.62S/       5,680.42S/       6,335.21S/       7,043.00S/       
BALÓN PQS 25 kg 2,186.11S/       2,455.95S/       2,748.59S/       3,065.42S/       3,407.90S/       
BALÓN CO2 5 lb 874.44S/           982.38S/           1,099.44S/       1,226.17S/       1,363.16S/       
BALÓN CO2 10 lb 2,841.95S/       3,192.73S/       3,573.17S/       3,985.05S/       4,430.27S/       
BALÓN ACETATO 2.5 gl 12,387.97S/     13,917.03S/     15,575.34S/     17,370.74S/     19,311.45S/     
MANOMETRO 2,238.58S/       2,514.89S/       2,814.56S/       3,138.99S/       3,489.69S/       
MANGUERA 3,730.96S/       4,191.48S/       4,690.93S/       5,231.66S/       5,816.15S/       
CORREA 1,865.48S/       2,095.74S/       2,345.46S/       2,615.83S/       2,908.08S/       
PQS ABC (X KG) - VENTA 20,575.68S/     22,442.11S/     25,116.24S/     28,011.43S/     31,140.95S/     
CO2 (X LB) - VENTA 1,335.96S/       1,457.14S/       1,630.77S/       1,818.75S/       2,021.95S/       
ACETATO (X GL) -  1,858.19S/       2,026.75S/       2,268.25S/       2,529.72S/       2,812.35S/       
RECARGA PQS 6 kg 86,110.94S/     93,922.09S/     105,113.56S/   117,230.15S/   130,327.46S/   
RECARGA PQS 9 kg 13,215.05S/     14,413.79S/     16,131.29S/     17,990.77S/     20,000.75S/     
RECARGA PQS 25 kg 3,552.43S/       3,874.67S/       4,336.37S/       4,836.23S/       5,376.55S/       
RECARGA CO2 5 lb 1,214.51S/       1,324.67S/       1,482.52S/       1,653.41S/       1,838.14S/       
RECARGA CO2 10 lb 5,465.28S/       5,961.04S/       6,671.34S/       7,440.35S/       8,271.61S/       
RECARGA ACETATO 2.5 gl 9,290.97S/       10,133.76S/     11,341.27S/     12,648.59S/     14,061.73S/     
TOTAL S/. 202,702.11S/   223,055.27S/   249,633.85S/   278,409.52S/   309,514.28S/   
IGV 36,486.38           40,149.95           44,934.09           50,113.71           55,712.57           






EsSalud CTS Gratificación Total
1 Jefe Logistica y Operaciones 2,000.00S/.   180.00S/.       2,363.33S/.   4,360.00S/.   32,883.33S/.    
1 Chofer 1,000.00S/.   90.00S/.         1,181.67S/.   2,180.00S/.   16,441.67S/.    
1 Operario 1,000.00S/.   90.00S/.         1,181.67S/.   2,180.00S/.   16,441.67S/.    
3 Total 4,000.00S/.   360.00S/.       4,726.67S/.   8,720.00S/.   65,766.67S/.    
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Considerando el personal descrito, nuestras proyecciones para los próximos 5 años se muestran 
a continuación: 




Gastos Indirectos de fabricación 
Los costos indirectos de fabricación, representa todos los costos que no pueden ser costeados 
con facilidad a un producto terminado. En nuestro trabajo incluye la energía eléctrica, agua, 
uniforme, combustible y depreciación. 
 




2018 2019 2020 2021 2022
Sueldo Mensual 48,000.00S/.    49,824.00S/.    51,717.31S/.    53,682.57S/.    55,722.51S/.    
Cts 4,726.67S/.      4,906.28S/.      5,092.72S/.      5,286.24S/.      5,487.12S/.      
Gratificacion 8,720.00S/.      9,051.36S/.      9,395.31S/.      9,752.33S/.      10,122.92S/.    
Essalud 4,320.00S/.      4,484.16S/.      4,654.56S/.      4,831.43S/.      5,015.03S/.      
Total 65,766.67S/.    68,265.80S/.    70,859.90S/.    73,552.58S/.    76,347.57S/.    
DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
Uniforme 900.00S/.          927.00S/.          954.81S/.          983.45S/.          1,012.96S/.      
Gasolina 10,800.00S/.    11,124.00S/.    11,457.72S/.    11,801.45S/.    12,155.50S/.    
ENERGÍA ELÉCTRICA 2,400.00S/.      2,472.00S/.      2,546.16S/.      2,622.54S/.      2,701.22S/.      
AGUA 1,800.00S/.      1,854.00S/.      1,909.62S/.      1,966.91S/.      2,025.92S/.      
Depreciacion 9,276.50S/.      9,276.50S/.      9,276.50S/.      9,276.50S/.      9,276.50S/.      
SUBTOTAL 25,176.50S/.    25,653.50S/.    26,144.81S/.    26,650.86S/.    27,172.09S/.    
IGV 18% 2,862.00S/.      2,947.86S/.      3,036.30S/.      3,127.38S/.      3,221.21S/.      
TOTAL S/. 28,038.50S/.    28,601.36S/.    29,181.11S/.    29,778.24S/.    30,393.30S/.    




Nuestra planilla de personal administrativo está compuesta por el Gerente, Asistente Financiero 
y personal de limpieza, Adicionalmente incluye los pagos por alquiler de nuestra tienda y otros 
gastos menores. 
 





Descripcion Sueldo Mínimo EsSalud CTS Gratificación Total
1 Gerente General 2,500.00S/.       225.00S/.       2,954.17S/.    5,450.00S/.    41,104.17S/.     
1 Asistente 1,000.00S/.       90.00S/.          1,181.67S/.    2,180.00S/.    16,441.67S/.     
1 Limpieza 930.00S/.           83.70S/.          1,098.95S/.    2,027.40S/.    15,290.75S/.     
3 Total 4,430.00S/.       398.70S/.       5,234.78S/.    9,657.40S/.    72,836.58S/.     
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Tabla N° 52: Gastos administrativos anualizado 
 
Elaboración propia 
Descripción Ene-18 Feb-18 Mar-18 Abr-18 May-18 Jun-18 Jul-18 Ago-18 Set-18 Oct-18 Nov-18 Dic-18 Total
Remuneraciones 4,430S/.   4,430S/.   4,430S/.   4,430S/.   4,430S/.   4,430S/.   4,430S/.   4,430S/.   4,430S/.   4,430S/.   4,430S/.   4,430S/.   53,160S/.     
CTS 2,617S/.   2,617S/.   5,235S/.       
Gratificaciones 4,829S/.   4,829S/.   9,657S/.       
Essalud 399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       399S/.       4,784S/.       
Servicios Basicos 400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       400S/.       4,799S/.       
Alquiler 2,200S/.   2,200S/.   2,200S/.   2,200S/.   2,200S/.   2,200S/.   2,200S/.   2,200S/.   2,200S/.   2,200S/.   2,200S/.   2,200S/.   26,400S/.     
Suministros de Oficina 250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       250S/.       3,000S/.       
Materiales de Limpieza 91S/.         91S/.         91S/.         91S/.         91S/.         91S/.         91S/.         91S/.         91S/.         91S/.         91S/.         91S/.         1,092S/.       
Total 7,770S/.   7,770S/.   7,770S/.   7,770S/.   10,387S/. 12,598S/. 7,770S/.   7,770S/.   7,770S/.   7,770S/.   15,216S/. 7,770S/.   108,127S/.  
2018 2019 2020 2021 2022
53,160.00S/.     55,180.08S/.     57,276.92S/.     59,453.45S/.     61,712.68S/.     
5,234.78S/.        5,433.71S/.        5,640.19S/.        5,854.51S/.        6,076.98S/.        
9,657.40S/.        10,024.38S/.     10,405.31S/.     10,800.71S/.     11,211.14S/.     
4,784.40S/.        4,966.21S/.        5,154.92S/.        5,350.81S/.        5,554.14S/.        
4,798.80S/.        4,942.76S/.        5,091.05S/.        5,243.78S/.        5,401.09S/.        
26,400.00S/.     27,192.00S/.     28,007.76S/.     28,847.99S/.     29,713.43S/.     
3,000.00S/.        3,090.00S/.        3,182.70S/.        3,278.18S/.        3,376.53S/.        
1,092.00S/.        1,124.76S/.        1,158.50S/.        1,193.26S/.        1,229.06S/.        
Depreciacion y amortizacion 1,850.10S/.        1,850.10S/.        1,850.10S/.        1,850.10S/.        1,850.10S/.        
109,977.48S/.   113,804.00S/.   117,767.45S/.   121,872.79S/.   126,125.15S/.   
6,352.34S/.        6,542.91S/.        6,739.20S/.        6,941.38S/.        7,149.62S/.        

















Gastos de ventas 
Representado por nuestra planilla de la fuerza de ventas y los gastos de marketing detallado 
para que nuestro servicio sea de conocimiento por la mayor cantidad de clientes. 
 
 




















EsSalud CTS Gratificación Total
1 Jefe de Ventas y MKT 2,000.00S/.   180.00S/.       2,363.33S/.   4,360.00S/.   32,883.33S/.    
2 Vendedores 1,000.00S/.   90.00S/.         1,181.67S/.   2,180.00S/.   32,883.33S/.    
3 Total 4,000.00S/.   360.00S/.       4,726.67S/.   8,720.00S/.   65,766.67S/.    
2018 2019 2020 2021 2022
48,000.00S/.   49,824.00S/.   51,717.31S/.   53,682.57S/.   55,722.51S/.    
4,726.67S/.     4,906.28S/.     5,092.72S/.     5,286.24S/.     5,487.12S/.       
8,720.00S/.     9,051.36S/.     9,395.31S/.     9,752.33S/.     10,122.92S/.    
4,320.00S/.     4,484.16S/.     4,654.56S/.     4,831.43S/.     5,015.03S/.       
4,772.80S/.    4,040.48S/.     4,161.70S/.     4,286.55S/.     4,415.15S/.       
2,400.00S/.     2,472.00S/.     2,546.16S/.     2,622.54S/.     2,701.22S/.       
72,939.47S/.   74,778.28S/.   77,567.76S/.   80,461.67S/.   83,463.94S/.    
1,291.10S/.     1,172.25S/.     1,207.41S/.     1,243.64S/.     1,280.95S/.       
74,230.57S/.   75,950.53S/.   78,775.17S/.   81,705.31S/.   84,744.89S/.    
Essalud
Publicidad
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6.6   Análisis Económico y Financiero 
Estado de Resultados 
También conocido como Estado de Ganancias y Pérdidas, nos resume todos los ingresos, gastos 
y el beneficio o pérdida que se han generado en los 5 años que dura el proyecto. En el siguiente 
cuadro se muestra el estado proyectado y se observa que en el primer año del ejercicio existe 
una utilidad de S/. 77,016 soles y al final de la proyección se llega a obtener una utilidad de S/. 
257,274 soles. 
 












DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
INGRESOS OPERACIONALES
VENTAS NETAS 571,596 642,149 718,666 801,507 891,054
TOTAL INGRESOS 571,596 642,149 718,666 801,507 891,054
COSTO DE VENTAS -293,645 -316,975 -346,639 -378,613 -413,034
UTILIDAD BRUTA 277,951 325,175 372,027 422,894 478,020
GASTOS ADMINISTRATIVOS -109,977 -113,804 -117,767 -121,873 -126,125
GASTOS DE VENTAS -72,939 -74,778 -77,568 -80,462 -83,464
UTILIDAD OPERATIVA 95,034 136,592 176,692 220,560 268,431
GASTOS FINANCIEROS -12,302 -10,631 -8,491 -5,752 -2,247
UTILIDAD antes de P.T. e I.R. 82,732 125,962 168,201 214,808 266,185
PARTICIPACIÓN TRABAJADORES
IMPUESTO A LA RENTA -5,716 -6,421 -7,187 -8,015 -8,911
UTILIDAD O PERDIDA ACT. CONT. 77,016 119,540 161,014 206,793 257,274
Ingreso Neto Operaciones en Discons.
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 77,016 119,540 161,014 206,793 257,274
UTILIDAD ACUMULADA 77,016 196,556 357,570 564,363 821,637
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Estado de Situación Financiera 
El Balance General presenta la situación financiera de la empresa y muestra los bienes, derechos 
y deberes que la empresa tendrá anualmente al largo del horizonte de tiempo. En el cuadro Nº 
56 se muestra el balance general proyectado para los 5 años. 
 








DETALLE 0 2018 2019 2020 2021 2022
ACTIVO
Activo Corriente
Efectivo y equivalentes efectivo S/. 51,432 S/. 157,035 S/. 280,766 S/. 443,891 S/. 650,119 S/. 903,390
Cuentas por Cobrar Comerciales
Cuentas por Cobrar Partes Relac.
Existencias (Neto)
Gastos Diferidos
Credito tributario S/. 17,715
Total Activo Corriente S/. 69,147 S/. 157,035 S/. 280,766 S/. 443,891 S/. 650,119 S/. 903,390
Activo no Corriente
Inversiones Inmobiliarias (Neto)
Inversiones Activo Fijo (In. Maq. Eq.) (Neto) S/. 98,415 S/. 87,726 S/. 77,037 S/. 66,348 S/. 55,659 S/. 44,970
Activos Intangibles S/. 4,376 S/. 3,938 S/. 3,501 S/. 3,063 S/. 2,626 S/. 2,188
Otros activos
Total Activo No Corriente S/. 102,791 S/. 91,664 S/. 80,538 S/. 69,411 S/. 58,285 S/. 47,158




Cuentas por Pagar Comerciales
Impuesto a la renta S/. 5,716 S/. 6,421 S/. 7,187 S/. 8,015 S/. 8,911
Pasivos Mantenidos Venta
Total pasivo corriente S/. 5,716 S/. 6,421 S/. 7,187 S/. 8,015 S/. 8,911
Pasivo No Corriente
Obligaciones Financieras S/. 51,938 S/. 45,968 S/. 38,326 S/. 28,545 S/. 16,025 S/. 0
Impuesto a la renta 
Total Pasivo no Corriente S/. 51,938 S/. 45,968 S/. 38,326 S/. 28,545 S/. 16,025 S/. 0
TOTAL PASIVO S/. 51,938 S/. 51,684 S/. 44,748 S/. 35,732 S/. 24,040 S/. 8,911
PATRIMONIO
Capital Social S/. 120,000 S/. 120,000 S/. 120,000 S/. 120,000 S/. 120,000 S/. 120,000
Reservas Legales
Resultados Acumulados S/. 77,016 S/. 196,556 S/. 357,570 S/. 564,363 S/. 821,637
Total Patrimonio Neto S/. 120,000 S/. 197,016 S/. 316,556 S/. 477,570 S/. 684,363 S/. 941,637
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO S/. 171,938 S/. 248,700 S/. 361,304 S/. 513,302 S/. 708,404 S/. 950,548
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Flujo de Efectivo 
Este reporte informa sobre las variaciones y movimientos de efectivo que se ha generado en los 
5 años que dura el proyecto. Y se podrá evaluar la capacidad que tiene nuestra empresa para 
generar efectivo, así como sus necesidades de liquidez. En el siguiente cuadro, se muestra el 
aumento del efectivo. Esto indica un buen índice al tener un exceso de capital que podría ser 
utilizado para reinversión. Teniendo como resultado para el 2018 el importe de S/. 157,035 soles 
como efectivo final del periodo y al año 2022 S/. 903,390 soles. 
 
Tabla N° 57: Flujo de efectivo proyectado 
 
Elaboración propia 
DETALLE 2018 2019 2020 2021 2022
ACTIVIDADES DE OPERACION
COBRANZA A LOS CLIENTES S/. 697,068 S/. 783,109 S/. 876,422 S/. 977,448 S/. 1,086,651
OTROS COBROS DE EFECTIVO RELATIVOS A LA ACTIVIDAD
MENOS:
PAGO A PROVEEDORES PRODUCCIÓN S/. 257,950 S/. 282,530 S/. 314,473 S/. 349,025 S/. 386,344
PAGO DE REMUNERACIONES PRODUCCIÓN S/. 65,767 S/. 68,266 S/. 70,860 S/. 73,553 S/. 76,348
PAGOS A PROVEEDORES ADMINISTRACIÓN Y VENTAS S/. 50,107 S/. 50,577 S/. 52,094 S/. 53,657 S/. 55,267
PAGO DE REMUNERACIONES ADMINISTRACIÓN Y VENTAS S/. 138,603 S/. 143,870 S/. 149,337 S/. 155,012 S/. 160,903
PAGO DE IMPUESTOS IGV NETO S/. 60,766 S/. 90,147 S/. 101,839 S/. 114,515 S/. 128,233
PAGO DE IMPUESTOS IMPUESTO A LA RENTA S/. 5,716 S/. 6,421 S/. 7,187 S/. 8,015
EFECTIVO PROVENIENTE DE ACTIVIDADES DE OPERACIÓN S/. 123,875 S/. 142,003 S/. 181,397 S/. 224,500 S/. 271,543
ACTIVIDADES DE INVERSION
INGRESOS POR VENTA DE VALORES
INGRESOS POR VENTA DE INMUEBLES MAQ Y Q
OTRO INGRESOS RELATIVOS A LA ACTIVIDAD
   Menos:
PAGOS POR COMPRE DE VALORES
PAGOS POR COMPRA DE INMUBLES MAQ Y EQ
OTROS PAGOS EFECTUADOS RELATIVOS A LA ACTIV
EFECTIVO PROVENIENTE DE ACTIVIDADES DE INVERSIÓN
ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO
INGRESOS POR EMISIÓN DE ACCIONES O NUEVOS 
APORTES
INGRESOS POR PRÉSTAMOS BANCARIOS A CORTO Y 
LARGO PLAZO
INGRESOS POR EMISIÓN DE BONOS HIPORTECAS Y OTROS
OTROS INGRESOS DE EFEC RELAT A LA ACTIVIDAD
   Menos:
AMORTIZACIÓN E INTERESES DE PRÉSTAMO OBTENIDOS S/. 18,272 S/. 18,272 S/. 18,272 S/. 18,272 S/. 18,272
REDENCIÓN DE EMISIÓN DE TÍTULOS VALORES
PAGO DE DIVIDENDOS Y OTRAS DISTRIBUCIONES
OTROS PAGOS EFECTUADS RELAT A LA ACT
EFECTIVO PROVENIENTE DE ACTIVIDADES DE 
FINANCIAMIENTO -S/. 18,272 -S/. 18,272 -S/. 18,272 -S/. 18,272 -S/. 18,272
AUMENTO (DISMINUC) NETO DEL EFECTIVO S/. 105,603 S/. 123,731 S/. 163,125 S/. 206,228 S/. 253,271
SALDO DE EFECTIVO AL INICIO DEL AÑO S/. 51,432 S/. 157,035 S/. 280,766 S/. 443,891 S/. 650,119
SALDO DE EFECTIVO AL FINAL DEL AÑO S/. 157,035 S/. 280,766 S/. 443,891 S/. 650,119 S/. 903,390




Flujo de Caja 
El flujo de caja financiero es el pago neto que recibiremos nosotros como inversionistas en el 
proyecto que estamos evaluando, para lo cual se está considerando la inversión inicial, los flujos 
operativos y los flujos de financiamiento por la deuda contraída. 
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FLUJO DE CAJA ECONOMICO FINANCIERO
0 2018 2019 2020 2021 2022
INGRESOS DE LA OPERACIÓN
Ventas
Cantidad Precio Cantidad Precio Cantidad Precio Cantidad Precio Cantidad Precio
697,068 783,109 876,422 977,448 1,086,651
   - Extintor PQS 6 kg 1,471.98 66.00 1,605.51 67.98 1,744.48 70.02 1,888.90 72.12 2,038.77 74.28 97,151 109,142 122,147 136,227 151,447
   - Extintor PQS 9 kg 150.60 90.00 164.26 92.70 178.48 95.48 193.25 98.35 208.59 101.30 13,554 15,227 17,041 19,006 21,129
   - Extintor PQS 25 kg 14.57 550.00 15.90 566.50 17.27 583.50 18.70 601.00 20.19 619.03 8,016 9,005 10,078 11,240 12,496
   - Extintor CO2 5 lb 19.43 135.00 21.19 139.05 23.03 143.22 24.94 147.52 26.91 151.94 2,623 2,947 3,298 3,679 4,089
   - Extintor CO2 10 lb 43.72 260.00 47.69 267.80 51.82 275.83 56.11 284.11 60.56 292.63 11,368 12,771 14,293 15,940 17,721
   - Extintor Acetato 2.5 gl 165.17 355.00 180.16 365.65 195.75 376.62 211.96 387.92 228.77 399.56 58,636 65,874 73,723 82,221 91,408
   - Recarga PQS 6 kg 7,359.91 35.00 8,027.53 36.05 8,722.39 37.13 9,444.50 38.25 10,193.85 39.39 257,597 289,392 323,876 361,209 401,565
   - Recarga PQS 9 kg 752.99 50.00 821.30 51.50 892.39 53.05 966.27 54.64 1,042.94 56.28 37,650 42,297 47,337 52,793 58,692
   - Recarga PQS 25 kg 72.87 195.00 79.48 200.85 86.36 206.88 93.51 213.08 100.93 219.47 14,210 15,964 17,866 19,925 22,151
   - Recarga CO2 5 lb 97.16 85.00 105.97 87.55 115.15 90.18 124.68 92.88 134.57 95.67 8,259 9,278 10,384 11,580 12,874
   - Recarga CO2 10 lb 218.61 180.00 238.44 185.40 259.08 190.96 280.53 196.69 302.79 202.59 39,350 44,207 49,475 55,178 61,342
   - Recarga Acetato 2.5 gl 825.86 180.00 900.78 185.40 978.75 190.96 1,059.78 196.69 1,143.86 202.59 148,656 167,004 186,904 208,449 231,737
Recuperacion de capital de trabajo 43,559
Valor Residual de los Activos 44,970
0 697,068 783,109 876,422 977,448 1,175,180
EGRESOS DE LA OPERACIÓN
- Costo producción
Cantidad Costo Cantidad Costo Cantidad Costo Cantidad Costo Cantidad Costo
-332,994 -360,072 -394,609 -431,854 -471,968
a) Materia prima
   - Extintor PQS 6 kg 1,471.98 -42.36 1,605.51 -42.74 1,744.48 -44.02 1,888.90 -45.34 2,038.77 -46.70 -62,356 -68,617 -76,793 -85,646 -95,214
   - Extintor PQS 9 kg 150.60 -61.07 164.26 -61.61 178.48 -63.46 193.25 -65.36 208.59 -67.32 -9,196 -10,120 -11,326 -12,631 -14,042
   - Extintor PQS 25 kg 14.57 -239.48 15.90 -241.61 17.27 -248.86 18.70 -256.32 20.19 -264.01 -3,490 -3,841 -4,298 -4,794 -5,329
   - Extintor CO2 5 lb 19.43 -72.81 21.19 -73.45 23.03 -75.66 24.94 -77.93 26.91 -80.26 -1,415 -1,557 -1,742 -1,943 -2,160
   - Extintor CO2 10 lb 43.72 -111.16 47.69 -112.14 51.82 -115.51 56.11 -118.97 60.56 -122.54 -4,860 -5,348 -5,985 -6,675 -7,421
   - Extintor Acetato 2.5 gl 165.17 -106.73 180.16 -107.68 195.75 -110.91 211.96 -114.24 228.77 -117.66 -17,629 -19,399 -21,711 -24,213 -26,919
   - Recarga PQS 6 kg 7,359.91 -13.81 8,027.53 -13.93 8,722.39 -14.35 9,444.50 -14.78 10,193.85 -15.22 -101,611 -111,814 -125,137 -139,562 -155,154
   - Recarga PQS 9 kg 752.99 -20.71 821.30 -20.89 892.39 -21.52 966.27 -22.17 1,042.94 -22.83 -15,594 -17,160 -19,204 -21,418 -23,811
   - Recarga PQS 25 kg 72.87 -57.53 79.48 -58.04 86.36 -59.78 93.51 -61.57 100.93 -63.42 -4,192 -4,613 -5,162 -5,757 -6,401
   - Recarga CO2 5 lb 97.16 -14.75 105.97 -14.88 115.15 -15.33 124.68 -15.79 134.57 -16.26 -1,433 -1,577 -1,765 -1,968 -2,188
   - Recarga CO2 10 lb 218.61 -29.50 238.44 -29.76 259.08 -30.66 280.53 -31.57 302.79 -32.52 -6,449 -7,097 -7,942 -8,858 -9,847
   - Recarga Acetato 2.5 gl 825.86 -13.28 900.78 -13.39 978.75 -13.79 1,059.78 -14.21 1,143.86 -14.63 -10,963 -12,064 -13,502 -15,058 -16,740
b) Mano de Obra -65,767 -68,266 -70,860 -73,553 -76,348
c) CIF -28,039 -28,601 -29,181 -29,778 -30,393
- IGV SUNAT -60,766 -90,147 -101,839 -114,515 -128,233
- Gastos Administrativos -114,480 -118,497 -122,657 -126,964 -131,425
- Gastos de Ventas -74,231 -75,951 -78,775 -81,705 -84,745
- Impuesto a la Renta -5,716 -6,421 -7,187 -8,015 -8,911
0 -588,186 -651,088 -705,066 -763,053 -825,281




-164,065 0 0 0 0 0
-164,065 108,883 132,021 171,355 214,395 349,900
51,938
-12,302 -10,631 -8,491 -5,752 -2,247
-5,970 -7,642 -9,781 -12,520 -16,025
3,629 3,136 2,505 1,697 663
-112,127 86,982 110,613 150,578 194,426 330,965
2018 2019 2020 2021 2022
2018 2019
+Escudo Fiscal
FLUJO DE CAJA FINANCIERO (FLUJO DE CAJA NETO PARA EL INVERSIONISTA)
- Inversión Capital de trabajo
Total inversiones







FLUJO DE EFECTIVO DE LA OPERACIÓN
- Inversión Activo Fijo Tangible
- Inversión Activo Fijo Intangible
2020 2021 2022
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Herramientas de evaluación 
Los indicadores de evaluación de inversiones son índices que nos ayudan a determinar si un 
proyecto es o no conveniente para un inversionista 
Permiten optimizar distintas decisiones relevantes del proyecto (ubicación, tecnología, 
momento óptimo para invertir o abandonar, etc.) 
Las variables necesarias son: los flujos de caja del proyecto (Ft), la tasa de descuento o costo de 
oportunidad del capital (r), y el horizonte de evaluación (n). 
 
Costo de Oportunidad del accionista (COK del accionista) 
El costo de oportunidad del capital es la rentabilidad que entrega el mejor uso alternativo del 
capital. 
Los inversionistas son adversos al riesgo, por lo que exigen un “premio” o compensación por 
asumir un mayor riesgo. Luego, el costo de oportunidad relevante para una inversión, es la 
rentabilidad que ofrece el capital invertido en el mejor uso alternativo, para el mismo nivel de 
riesgo. 
En un mercado de capitales desarrollado, como en estos mercados es posible la transferencia 
de activos y a la vez tener un portafolio, debemos establecer el criterio del Modelo CAPM. 
 
Capital Assets Price Model (CAPM)1[4] 
El modelo postula que existen 2 componentes ligados al retorno de la acción (Ra), estos son la 
tasa libre de riesgo (Rf) y la prima riesgo negocio (Rn): 
K = Ra = Rf + Beta (Rm - Rf)  
Siendo la beta el indicador de riesgo de mercado, Rf la tasa libre de riesgo (bono del tesoro) y el 
Rm (Rendimiento del índice de bolsa) 
El modelo inicial determina el costo de Oportunidad del accionista (obtenido de la página de 
demoraran) para el sector de equipo de oficina de un Mercado desarrollado [5]2, a esto debemos 
agregarle otros indicadores que reflejen el diferencial entre los niveles de riesgo retorno de un 
país desarrollado frente a uno emergente o poco desarrollado. 
En nuestro proyecto incluimos riesgos adicionales como el de Riesgo País, Riesgo cambiario y 
Riesgo de ser una pequeña empresa y en etapa de iniciación 
  
                                                          
[4] Carlos León: (2007) Evaluación de Inversiones: Un enfoque privado y social Edición electrónica 
gratuita 
[5] Obtenido de la página de Damodaran 
Capítulo VI - PLAN FINANCIERO 
 
127 




El WACC representa el Costo promedio ponderada de nuestras fuentes de financiamiento, 








Valor actual neto y Tasa de retorno 
El VPN mide el aporte económico de un proyecto a los inversionistas. Esto significa que refleja 
el aumento o disminución de la riqueza de los inversionistas al participar en los proyectos. 
También es llamado Valor Actual Neto (VAN), Valor Neto Descontado (VND), Beneficio Neto 
Actual (BNA). 
 
El VAN Económico es de S/ 289,321 > 0 
El VAN Financiero es de S/ 264,607 > 0 
Ambos resultados nos demuestran la viabilidad del proyecto. 
Informacion Dato Fuente
COK para sector EQUIPMENT OFFICE (EEUU) 13.2% Damodaran
Prima por Riesgo Pais 1.8% BCRP
Prima Adicional: BCRP
a) Prima por volatilidad del Tipo de cambio 5.0% BCRP
b) Prima por riesgo de empresa nueva 5.0% Subjetivo 
c) Prima por inflacion 3.0% BCRP
COK para nuestro proyecto 27.9%
WACC 25.3%
Deuda 48,559        
Patrimonio 105,000      
Tasa deuda 28.00%





× 𝐾𝑑(1 − 𝑡) +
𝐸
𝐷 + 𝐸
× 𝐶𝑜𝑘𝑒  
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La TIR trata de medir la rentabilidad de un proyecto o activo. Representa la rentabilidad media 
intrínseca del proyecto. Se define la tasa interna de retorno como aquella que hace que el valor 
presente neto sea igual a cero. Se utiliza la siguiente fórmula: 
 
La TIR Económica de nuestro proyecto es 82.52% > 25.3% (WACC) 
La TIR Financiera de nuestro proyecto es 96.74% > 27.9% (COK) 
Ambos resultados nos demuestran la viabilidad del proyecto. 
 
Ratio beneficio-costo  
La relación Beneficio-Coste (B/C) compara de forma directa los beneficios y los costes, para una 
conclusión acerca de la viabilidad de un proyecto, bajo este enfoque, se debe tener en cuenta 
la comparación de la relación B/C hallada en comparación con 1, así tenemos lo siguiente: 
B/C > 1, indica que los beneficios superan los costes, por lo que el proyecto debe ser 
considerado. 
B/C = 1, Aquí no hay ganancias, pues los beneficios son iguales a los costes. 
B/C < 1, muestra que los costes son mayores que los beneficios, no se debe considerar. 
En nuestro proyecto tenemos los siguientes resultados:  
El Ratio B/C Económico es de 2.76 
El Ratio B/C Financiero es de 3.21 
En el cual concluiríamos que nuestro proyecto holgadamente los beneficios superan nuestros 
costes. 
 
Periodo de Recuperación descontado 
El payback medirá el tiempo que tardemos en recuperar la inversión inicial de nuestro proyecto.  
Resultados: 
 Payback Económico: Nuestra empresa tardará 1.93 años en recuperar el desembolso inicial 
. 
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6.7 Análisis de Sensibilidad 
A. Variación en el precio en la venta de extinguidores: 
Tabla N° 61: Escenario 1 - Variación en el precio en la venta de extinguidores 
Elaboración propia 
B. Variación en el precio en la venta de extinguidores: 




C. Variación en el costo de producción: 
Tabla N° 63: Escenario 3 - Variación en el costo de producción 
 
  Elaboración propia 
 
Los cambios en los precios de venta y recarga (pesimista) no afectan nuestros indicadores de 
rentabilidad, así nos encontremos en una reducción en los precios de un -5%, -10% y -15% 
manteniendo todos los supuestos constantes. 
Los escenarios de aumento de los costos de producción (pesimista) en 5%, 10% y 15% nos 
muestran una ligera reducción de nuestros indicadores de rentabilidad, pero no nos da un 
resultado de negativo o de pérdida en nuestro proyecto. 
OPTIMISTA OPTIMISTA OPTIMISTA ESCENARIO PESIMISTA PESIMISTA PESIMISTA
15% 10% 5% BASE -5% -10% -15%
VAN Economico 384,689.455 353,933.588 323,177.721 292,422 261,665.99 230,910.12 200,154.25
VAN Financiero 356,533.287 327,388.269 298,243.251 264,432 239,953.21 210,808.20 181,663.18
TIR Economico 99.98% 94.17% 88.35% 82.52% 76.67% 70.79% 64.90%
TIR Financiero 127.22% 119.01% 110.81% 100.26% 94.48% 86.35% 78.24%
B/C Economico 3.3 3.2 3.0 2.8 2.6 2.4 2.2
B/C Financiero 4.2 3.9 3.7 3.4 3.1 2.9 2.6
OPTIMISTA OPTIMISTA OPTIMISTA ESCENARIO PESIMISTA PESIMISTA PESIMISTA
15% 10% 5% BASE -5% -10% -15%
VAN Economico 536,279.306 454,993.488 373,707.671 292,422 211,136.04 129,850.22 48,564.40
VAN Financiero 500,183.568 423,155.123 346,126.678 264,432 192,069.79 115,041.34 38,012.90
TIR Economico 128.52% 113.24% 97.91% 82.52% 67.01% 51.30% 35.28%
TIR Financiero 167.98% 146.07% 124.29% 100.26% 81.13% 59.76% 38.47%
B/C Economico 4.3 3.8 3.3 2.8 2.3 1.8 1.3
B/C Financiero 5.5 4.8 4.1 3.4 2.7 2.0 1.3
PESIMISTA PESIMISTA PESIMISTA ESCENARIO OPTIMISTA OPTIMISTA OPTIMISTA
15% 10% 5% BASE -5% -10% -15%
VAN Economico 139,414.343 190,416.847 241,419.350 292,422 343,424.36 394,426.86 445,429.36
VAN Financiero 123,973.586 172,348.468 220,723.350 264,432 317,473.11 365,848.00 414,222.88
TIR Economico 52.90% 62.80% 72.67% 82.52% 92.36% 102.21% 112.06%
TIR Financiero 61.81% 75.28% 88.89% 100.26% 116.51% 130.49% 144.57%
B/C Economico 1.8 2.2 2.5 2.8 3.1 3.4 3.7







Las Principales conclusiones que llegamos son las siguientes: 
 
 Existe una gran insatisfacción en las MYPES respecto a al tiempo de respuesta que tienen 
actualmente en el servicio de recarga llegando a un 79.69% de insatisfechos, 
oportunidad que nos abre un mercado para el servicio de recarga móvil que vamos a 
ofrecer, pudiendo conseguir en el menor tiempo la aceptación del mercado en nuestro 
servicio, además que existe un 51.04% que definitivamente desean cambiar de 
proveedor por uno que le brinde mejor servicio optimizando el factor tiempo. 
 
 Para el segundo año de operaciones podremos lograr un posicionamiento del mercado 
y ser reconocidos como pioneros en la recarga móvil de extinguidores, en los distritos 
de Lima Centro y lograr concientizar al pequeño y micro empresario lo necesario e 
importante que es tener un equipo extinguidor en buen estado y óptimas condiciones 
para su uso de ser necesario. 
 
 Se comprueba que, con el ahorro en costo operativo, logísticos, transporte, de energía 
y de personal, nos convierte en líderes en costos y nos permite brindar una política de 
precios bajo sin perder la calidad de los productos y servicios. 
 
 El proyecto propuesto requiere de una inversión total de S/. 171,937.85 soles, 
financiada el 30.21% con un crédito de 5 años de plazo y el 69.79% por recursos de los 
socios. 
 
 Se concluye que el proyecto es viable económica y financieramente; puesto que, el 
VANe es de S/. 292,422 cifra mayor a cero. Además, al calcular las tasas de retorno TIRe 
de 82.52% es mayor que el COK de 27.90%. Cabe resaltar, además, que la ratio 
beneficio/costo del proyecto es de 1.92, el cual nos indica que por cada S/ 1.00 sol 







 Respecto al análisis de sensibilidad de nuestro plan de negocios, se observa que nuestro 
proyecto que las variaciones de precios de venta y recarga no afectan a la rentabilidad 
dl negocio, de la misma forma la variación de precios de los insumos para la producción 
del producto o servicio de recarga. 
 
 Es evidente la existencia de una oportunidad de negocio a partir del hecho que por 
norma de INDECI, Defensa Civil y gobiernos distritales, la obligatoriedad de la 
adquisición y uso de extinguidores en todo establecimiento comercial, negocio, 
empresa, edificios y condominios. 
 
 También es evidente la gran oportunidad de negocio que nos da el factor tiempo en la 
recarga móvil de extinguidores, ya que en el mercado no existe una empresa que pueda 
tener un tiempo de respuesta en menos de 12 horas para realizar una recarga sin afectar 
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En el siguiente grafico podemos ver el crecimiento que existe en el sector producción en 
los últimos 10 años. 
 
Gráfico N° 26: Crecimiento del sector de produccion en 10 años 
 
 
Además, considerando que el en los últimos 2 años (2016 y 2017) la Balanza Comercial en 
el Perú ha tenido un superávit importante y prometedor para los siguientes años como 















Gráfico N° 27: Perú, balanza comercial 
 
 
Por consiguiente, al tener un superávit en la balanza comercial hay un mayor ingreso al sistema bancario debido a las exportaciones y lo cual hace 
que los bancos puedan invertir de rubros como la construcción y vivienda como también incrementar su crédito bancario al sector privado para 




Como vemos en el siguiente gráfico, de lo que va del 2007 al 2017 el crédito del sistema bancario al sector privado ha tenido un crecimiento 
importante, por lo que nos da un claro indicador que existe un mercado que poder incursionar y que está en pleno crecimiento. 
 







Si bien el PBI sigue creciendo cada año, aunque en un porcentaje menor respecto al 2007, 2008 y 2010 donde fueron los picos porcentuales más altos, 
sigue con la tendencia al crecimiento y según la última data proporcionada por la plataforma Eikon grafico N° 1.4, indica que para el 2016 fue de 4.05% 
respecto al 2015, estimando un crecimiento anual constante de 3.8% para los próximo 5 años. 
 







En el gráfico N° 30 se pude apreciar mejor el crecimiento del PBI a nivel monetario (USD) con un pronóstico de crecientita constante anual a 10 años. 
 








De la misma forma, un indicador más de este crecientito es el reflejado PBI Per Capital la cual indica el grafico N° 31 que llega en el 2016 a $ 6,110.29 
dólares por persona, y se estima en un crecimiento constante para los 5 años siguientes. 
 





Figura N° 1: Mapa de Lima Centro
 
 











































Figura N° 4: Fanpage de Facebook 
 
 






Figura N° 6: 






CONSTITTUCIÓN SOCIEDAD ANONIMA CERRADA – S.A.C. 
(CON APORTE EN BIENES DINERARIOS) 
 
SEÑOR  NOTARIO:  
 
SIRVASE EXTENDER EN SU REGISTRO DE ESCRITURAS PUBLICAS, UNA CONSTITUCION 
SIMULTANEA DE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, QUE OTORGAN: 
a) GLADYS MAGALI GARCIA CASAHUAMAN, DE NACIONALIDAD PERUANA, OCUPACIÓN 
ADMINISTRADOR DE EMPRESAS, CON  DNI  N° 43974509 ESTADO CIVIL SOLTERO. 
 
b) LUIS ALBERTO TORRES MARTÍNEZ, DE NACIONALIDAD PERUANA, OCUPACION 
ADMINISTRADOR DE EMPRESAS, CON DNI  Nº 40811432, ESTADO CIVIIL CASADO CON SOLTERO. 
 
TODOS SEÑALANDO DOMICILIO COMUN PARA EFECTOS DE ESTE INSTRUMENTO EN JR. 
GENERAL ORBEGOSO N° 663  DISTRITO BREÑA  PROVINCIA LIMA Y  DEPARTAMENTO  LIMA. 
 
EN LOS TERMINOS SIGUIENTES: 
 
PRIMERO.-  POR EL PRESENTE PACTO SOCIAL, LOS OTORGANTES MANIFIESTAN SU LIBRE 
VOLUNTAD DE CONSTITUIR UNA SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, BAJO LA DENOMINACION DE  
Extinores Lima SOCIEDAD ANONIMA CERRADA, PUDIENDO USAR LA ABREVIATURA  S.A.C. 
 
 SE OBLIGAN A EFECTUAR LOS APORTES PARA LA FORMACION DEL CAPITAL SOCIAL Y A 
FORMULAR EL CORRESPONDIENTE ESTATUTO. 
 
SEGUNDO.- EL MONTO DEL CAPITAL SOCIAL ES DE S/. 120,000.00 (CIENTO VEINTE MIL CON 
00/100 SOLES) REPRESENTADO POR 120,000 ACCIONES NOMINATIVAS DE UN VALOR 
NOMINAL DE S/. 1.00 CADA UNA, SUSCRITAS Y PAGADAS DE LA SIGUIENTE MANERA: 
 
GLADYS MAGALI GARCIA CASAHUMAN, SUSCRIBE 60,000 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA 
S/.60,000.00 ( SESENTA MIL CON 00/100 SOLES) MEDIANTE APORTE  Y BIENES MUEBLES. 
 
LUIS ALBERTO,TORRES MARTÍNEZ, SUSCRIBE 60,000 ACCIONES NOMINATIVAS Y PAGA 




EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO 
 
TERCERO.- LA SOCIEDAD SE REGIRÁ POR EL ESTATUTO SIGUIENTE Y EN TODO LO NO 
PREVISTO POR ESTE, SE ESTARÁ A LO DISPUESTO POR LA LEY GENERAL DE SOCIEDADES 
- LEY 26887 - QUE EN ADELANTE SE LE DENOMINARA LA "LEY". 
 
      ESTATUTO 
ARTICULO 1.- DENOMINACIÓN-DURACIÓN-DOMICILIO: LA SOCIEDAD SE DENOMINA: 
LAUNDRY HOUSE SERVICE SOCIEDAD ANÓNIMA CERRADA”. 
LA SOCIEDAD PUEDE UTILIZAR LA ABREVIATURA DE LAUNDRY HOUSE SERVICE S.A.C; 
 
LA SOCIEDAD TIENE UNA DURACIÓN INDETERMINADA, INICIA SUS OPERACIONES EN LA 
FECHA DE ESTE PACTO Y ADQUIERE PERSONALIDAD JURÍDICA DESDE SU INSCRIPCIÓN 
EN EL REGISTRO DE PERSONAS JURÍDICAS. SU DOMICILIO ES EN AVENIDA CAMINOS DEL 
INCA N° 2914, SANTIAGO DE SURCO, PROVINCIA DE LIMA Y DEPARTAMENTO DE LIMA, 
PUDIENDO ESTABLECER SUCURSALES U OFICINAS EN CUALQUIER LUGAR DEL PAÍS O EN 
EL EXTRANJERO. 
 
ARTICULO 2°.- OBJETO SOCIAL.- LA SOCIEDAD TIENE POR OBJETO DEDICARSE AL 
SERVICIO DE LAVANDERÍA SE ENTIENDEN INCLUIDOS EN EL OBJETO SOCIAL LOS ACTOS 
RELACIONADOS CON EL MISMO QUE COADYUVEN A LA REALIZACIÓN DE SUS FINES. 
PARA CUMPLIR DICHO OBJETO, PODRÁ REALIZAR TODOS AQUELLOS ACTOS Y 
CONTRATOS QUE SEAN LÍCITOS, SIN RESTRICCIÓN ALGUNA. 
 
ARTICULO 3º.- CAPITAL SOCIAL: EL MONTO DEL CAPITAL SOCIAL ES DE S/. 120,000.00 
(CIENTO VENTE MIL CON 00/100 SOLES), REPRESENTADO POR 120,000 ACCIONES 
NOMINATIVAS DE UN NOMINAL DE S/. 1.00 CADA UNA. 
 
EL CAPITAL SOCIAL SE ENCUENTRA TOTALMENTE SUSCRITO Y PAGADO. 
 
ARTICULO 4º.-TRANSFERENCIA Y ADQUISICIÓN DE ACCIONES: LOS OTORGANTES 
ACUERDAN SUPRIMIR EL DERECHO DE PREFERENCIA PARA LA ADQUISICIÓN DE 





ARTICULO 5º.- ÓRGANOS DE LA SOCIEDAD: LA SOCIEDAD QUE SE CONSTITUYE TIENE 
LOS SIGUIENTES ÓRGANOS: 
 
A) LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS; Y 
B) LA GERENCIA. 
 
LA SOCIEDAD NO TENDRÁ DIRECTORIO 
 
ARTICULO 6º.-JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS: LA JUNTA GENERAL DE ACCIONISTAS 
ES EL ÓRGANO SUPREMO DE LA SOCIEDAD. LOS ACCIONISTAS CONSTITUIDOS EN JUNTA 
GENERAL DEBIDAMENTE CONVOCADA, Y CON EL QUÓRUM CORRESPONDIENTE, 
DECIDEN POR LA MAYORÍA QUE ESTABLECE LA "LEY" LOS ASUNTOS PROPIOS DE SU 
COMPETENCIA. 
 
TODOS LOS ACCIONISTAS INCLUSO LOS DISIDENTES Y LOS QUE NO HUBIERAN 
PARTICIPADO EN LA REUNIÓN, ESTÁN SOMETIDOS A LOS ACUERDOS ADOPTADOS POR 
LA JUNTA GENERAL. 
 
LA CONVOCATORIA A JUNTA DE ACCIONISTAS SE SUJETA A LO DISPUESTO EN EL ART. 245º 
DE LA "LEY". 
EL ACCIONISTA PODRÁ HACERSE REPRESENTAR EN LAS REUNIONES DE JUNTA GENERAL 
POR MEDIO DE OTRO ACCIONISTA, SU CÓNYUGE, O ASCENDIENTE O DESCENDIENTE EN 
PRIMER GRADO, PUDIENDO EXTENDERSE LA REPRESENTACIÓN A OTRAS PERSONAS. 
 
ARTICULO 7º.- JUNTAS NO PRESENCIALES: LA CELEBRACIÓN DE JUNTAS NO 
PRESENCIALES SE SUJETA A LO DISPUESTO POR EL ARTICULO 246º DE LA "LEY". 
 
ARTICULO 8º.- LA GERENCIA: NO HABIENDO DIRECTORIO, TODAS LAS FUNCIONES 
ESTABLECIDAS EN LA "LEY" PARA ESTE ÓRGANO SOCIETARIO SERÁN EJERCIDAS POR EL 
GERENTE GENERAL. 
 
LA JUNTA GENERAL DE SOCIOS PUEDE DESIGNAR UNO O MÁS GERENTES SUS 
FACULTADES REMOCIÓN Y RESPONSABILIDADES SE SUJETAN A LO DISPUESTO POR LOS 





EL GERENTE GENERAL ESTA FACULTADO PARA LA EJECUCIÓN DE TODO ACTO Y/O 
CONTRATO CORRESPONDIENTES AL OBJETO DE LA SOCIEDAD, PUDIENDO ASIMISMO 
REALIZAR LOS SIGUIENTES ACTOS: 
 
A) DIRIGIR LAS OPERACIONES COMERCIALES Y ADMINISTRATIVAS. 
B) REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE TODA CLASE DE AUTORIDADES. EN LO JUDICIAL 
GOZARA DE LAS FACULTADES GENERALES Y ESPECIALES, SEÑALADAS EN LOS ARTÍCULOS 
74º, 75º, 77º Y 436º DEL CÓDIGO PROCESAL CIVIL. EN LO ADMINISTRATIVO GOZARÁ DE 
LA FACULTAD DE REPRESENTACIÓN PREVISTA EN EL ARTICULO 115º DE LA LEY Nº 27444 
Y DEMÁS NORMAS CONEXAS Y COMPLEMENTARIAS. TENIENDO EN TODOS LOS CASOS 
FACULTAD DE DELEGACIÓN O SUSTITUCIÓN. ADEMÁS PODRÁ CONSTITUIR PERSONAS 
JURÍDICAS EN NOMBRE DE LA SOCIEDAD Y REPRESENTAR A LA SOCIEDAD ANTE LAS 
PERSONAS JURÍDICAS QUE CREA CONVENIENTE. ADEMÁS PODRÁ SOMETER LAS 
CONTROVERSIAS A ARBITRAJE, CONCILIACIONES EXTRAJUDICIALES Y DEMÁS MEDIOS 
ADECUADOS DE SOLUCIÓN DE CONFLICTO, PUDIENDO SUSCRIBIR LOS DOCUMENTOS 
QUE SEAN PERTINENTES. 
C) ABRIR, TRANSFERIR, CERRAR Y ENCARGARSE DEL MOVIMIENTO DE TODO TIPO DE 
CUENTA BANCARIA; GIRAR, COBRAR, RENOVAR, ENDOSAR, DESCONTAR Y PROTESTAR, 
ACEPTAR Y RE- ACEPTAR CHEQUES, LETRAS DE CAMBIO, VALES, PAGARES, GIROS, 
CERTIFICADOS, CONOCIMIENTOS, PÓLIZAS, CARTAS FIANZAS Y CUALQUIER CLASE DE 
TÍTULOS VALORES, DOCUMENTOS MERCANTILES Y CIVILES, OTORGAR RECIBOS Y 
CANCELACIONES, SOBREGIRARSE EN CUENTA CORRIENTE CON GARANTÍA O SIN ELLA, 
SOLICITAR TODA CLASE DE PRÉSTAMOS CON GARANTÍA HIPOTECARIA, PRENDARIA Y DE 
CUALQUIER FORMA. 
D) ADQUIRIR Y TRANSFERIR BAJO CUALQUIER TITULO; COMPRAR, VENDER, ARRENDAR, 
DONAR, DAR EN COMODATO, ADJUDICAR Y GRAVAR LOS BIENES DE LA SOCIEDAD SEAN 
MUEBLES O INMUEBLES, SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS YA SEAN 
PRIVADOS O PÚBLICOS. EN GENERAL PODRÁ CELEBRAR TODA CLASE DE CONTRATOS 
NOMINADOS E INNOMINADOS, INCLUSIVE LOS DE: LEASING O ARRENDAMIENTO 
FINANCIERO, LEASE BACK, FACTORING Y/O UNDERWRITING, CONSORCIO, ASOCIACIÓN 
EN PARTICIPACIÓN Y CUALQUIER OTRO CONTRATO DE COLABORACIÓN EMPRESARIAL 
VINCULADOS CON EL OBJETO SOCIAL. ADEMÁS PODRÁ SOMETER LAS CONTROVERSIAS 




SOLICITAR, ADQUIRIR, DISPONER, TRANSFERIR REGISTROS DE PATENTES, MARCAS, 
NOMBRES COMERCIALES, CONFORME A LEY SUSCRIBIENDO CUALQUIER CLASE DE 
DOCUMENTOS VINCULADOS A LA PROPIEDAD INDUSTRIAL O INTELECTUAL. 
E) PARTICIPAR EN LICITACIONES, CONCURSOS PÚBLICOS Y/O ADJUDICACIONES, 
SUSCRIBIENDO LOS RESPECTIVOS DOCUMENTOS, QUE CONLLEVE A LA REALIZACIÓN 
DEL, OBJETO SOCIAL. 
EL GERENTE GENERAL PODRA REALIZAR TODOS LOS ACTOS NECESARIOS PARA LA 
ADMINISTRACIÓN DE LA SOCIEDAD, SALVO LAS FACULTADES RESERVADAS A LA JUNTA 
GENERAL DE ACCIONISTAS. 
 
ARTICULO 9º.-MODIFICACION DEL ESTATUTO, AUMENTO Y REDUCCIÓN DEL CAPITAL: 
LA MODIFICACIÓN DEL ESTATUTO, SE RIGE POR LOS ARTÍCULOS 198º Y 199º DE LA "LEY", 
ASÍ COMO EL AUMENTO Y REDUCCIÓN DEL CAPITAL SOCIAL, SE SUJETA A LO DISPUESTO 
POR LOS ARTÍCULOS 201º AL 206º Y 215º AL 220º, RESPECTIVAMENTE, DE LA "LEY". 
 
ARTICULO 10º.-ESTADOS FINANCIEROS Y APLICACIÓN DE UTILIDADES: SE RIGE POR LO 
DISPUESTO EN LOS ARTÍCULOS 40º, 221º AL 233º DE LA "LEY". 
 
ARTICULO 11º.- DISOLUCIÓN, LIQUIDACIÓN Y EXTINCIÓN: EN CUANTO A LA 
DISOLUCIÓN, LIQUIDACIÓN Y EXTINCIÓN DE LA SOCIEDAD, SE SUJETA A LO DISPUESTO 
POR LOS ARTÍCULOS 407º, 409º, 410º, 412º, 413º A 422º DE LA "LEY". 
 
    CUARTO.- QUEDA DESIGNADO COMO GERENTE GENERAL  
LUIS ALBERTO TORRES MARTÍNEZ, DE NACIONALIDAD PERUANA, CON DOCUMENTO DE 
IDENTIDAD 40811432, CON DOMICILIO EN: AV. ARNALDO MARQUÉZ NRO. 670 INT. 21 
DISTRITO DE JESÚS MARIA, PROVINCIA DE LIMA, DEPARTAMENTO DE LIMA. 
ASIMISMO, SE DESIGNA COMO SUB GERENTE DE LA SOCIEDAD A, Gladys Garcia 
Casahuama,  IDENTIFICADO CON DNI 43974509 QUIEN TENDRÁ LAS SIGUIENTES 
FACULTADES: 
- REEMPLAZAR AL GERENTE EN CASO DE AUSENCIA. 
- INTERVENIR EN FORMA CONJUNTA CON EL GERENTE GENERAL, EN LOS CASOS 
PREVISTOS EN LOS INCISOS C, D, E Y F DEL ARTÍCULO 8º DEL ESTATUTO. 
 





Figura N° 7 






Gráfico N° 32: Situción actual del sol contra el dólar 
 
Considerando que algunos proveedores que nos abastecerán y el mismo según el tipo de insumo 
pueden importar para cubrir la demanda de sus clientes, como a nosotros, y la situación actual 
del SOL como moneda local a comparación del dólar se ha ido fortaleciendo en los últimos 2 
años donde en enero del 2016 llega a cotizar S/ 3.5059 soles por dólar y llegando cotizar para 
diciembre del 2017 en S/ 3.2152 soles por dólar. 
 





Al verlo en forma mensual podemos apreciar claramente la depreciación de la moneda 
extranjera (USD) ha sido en forma gradual pero constante en los que va en los últimos 14 meses 
y en la actualidad para enero del 2018 ha llegado a cotizar S/ 3.2100 soles por dólar según lo 
registra la plataforma Eikon, y todo esto hará que el precio de las importaciones de nuestros 
proveedores sean al cambio menor y también el poder tener un mejor precio en la compra de 
































Validación de la encuesta: 
 
La encuesta fue presentada a los siguientes profesores de la especialidad de Marketing de la 
UTP: 
 Prof. Marcial Agustín Solís Vázquez 
 
 Prof. Elizabeth Muguruza Cavero 
 
Quienes validaron las preguntas realizadas y dieron su puntaje: 
 
 
